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1.1. Definición del negocio 
El presente documento analiza la viabilidad de una idea de negocio 
de intermediación para el cuidado de perros, se desarrolla y analiza las estrategias para su puesta 
en marcha. 
 El proyecto de intermediación tiene la finalidad de contactar a 
dueños de perros que por motivos de viaje u otra razón necesitan que alguien cuide de su 
mascota temporalmente, con Dog lovers1 que están dispuestos a brindar su hogar para cuidarlo 
de forma dedicada. 
Se contempla tener una aplicación informática donde los dueños 
puedan encontrar de manera ágil a los potenciales cuidadores, localizados geográficamente cerca 
de ellos, todos con información detallada de sus características de personalidad, fotos de su 
hogar, referencias y calificaciones de otras personas que tomaron el servicio con el cuidador con 
anterioridad, además de información de las Asociaciones Protectoras de Animales a las que 
pertenecen y ayudarán por cada servicio que se brinde; de este modo el usuario puede elegir 
según su preferencia el que más le convenga; por cercanía a su casa o trabajo o por la calidad de 
servicio de cuidador. 
Los cuidadores se irán agregando a la lista de socios estratégicos 
vía referencia de las Asociaciones Protectoras de Animales. Esto se logrará con el acercamiento 
                                                          
1 Dog lovers:  Es un concepto que viene del inglés, literalmente significa amante de los perros, se refiere sobre todo 
a las personas que tienen el pensamiento que un perro es un miembro de su familia y es responsable, amable, 
consciente y cariñosa con los perros. 
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individual a cada una de las Asociaciones para explicar el modelo de negocio y posterior a ello 
participar en las actividades organizadas con sus afiliados para referenciarlos y agregarlos a la 
Base de datos de cuidadores.  
Es una excelente oportunidad de negocio porque existe un mercado 
atractivo en Lima Metropolitana que cuenta con poco más de 1.3 millones de familias que tiene 
por lo menos un perro, además se puede observar en reportes de mercado que la tendencia ha 
sido aumentar el presupuesto que se asigna a las mascotas, esta tendencia ha ido en aumento en 
los últimos 5 años. Siendo la mascota considerada parte de la familia, su cuidado se ha vuelto 
importante y, con ello, el aumento de productos y servicios para cada necesidad de la mascota, 
uno de ellos el dejarlo al cuidado en un lugar seguro y confiable. 
En Lima Metropolitana no existe un negocio como Guau Guau 
Wasi y su propuesta innovadora de valor. La ventaja competitiva del negocio radica en ser un 
servicio que brinda cuidadores que están relacionados con las Asociaciones Protectoras de 
Animales, que cuentan con tiempo y espacio disponible y disfrutan de la compañía de los perros, 
realizando lo que más les gusta, cuidar perros en la comodidad de su casa. Utilizando nuestro 
servicio estarán aportando y ayudando a sus Asociaciones a seguir velando por el bienestar de 
los perros que aún no cuentan con un hogar. 
A fin de fortalecer e incrementar la demanda inicial, se propone 
difusión mediante redes sociales, la participación en ferias, eventos de las Asociaciones 
Protectoras de Animales, entre otros. 
Los indicadores financieros, estiman el Valor Actual Neto 
Financiero (VANF) en S/. 25.887.85 en los primeros 5 años. La Tasa Interna de Retorno (TIRF) 
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es de 51.96%, el Índice de rentabilidad promedio de los 5 año es de 80% y el período de 
recuperación de capital es de 2.73 años. 
Objetivo General 
Evaluar la viabilidad del plan de negocio para una empresa de 
servicios de intermediación entre personas que no tienen con quien dejar a sus perros cuando 
viajan o se ausentan de casa por trabajo y personas que estén dispuestos a brindar un alojamiento 
temporal a estas mascotas; esta intermediación se dará de una forma ágil, simple y con 
seguridad, mediante una aplicación (APP) diseñada para este fin. 
Descripción de la Idea de Negocio 
Dos pasiones nos han motivado durante el origen y desarrollo de 
Guau Guau Wasi, las tecnologías de información y el amor por las mascotas.  Por esta razón 
nuestro plan de negocio se basa en la intermediación entre personas que están dispuestas a cuidar 
a mascotas de personas que, por motivo de viaje, trabajo, compromisos u otros, no se pueden 
hacer cargo de ellas por un determinado tiempo, la cual se realiza a través de una aplicación 
informática. 
 La aplicación informática permitirá en solo un clic, ubicar a un 
cuidador cerca de tu casa, con un ambiente familiar donde hospedar a tu mascota y mejor aún 
recomendado y calificado por otros usuarios que hayan tomado su servicio. Un aplicativo que te 
contacte con las personas que les gusta los perros y que brindan todos los cuidados de hogar que 
tu mascota tiene en tu casa. Lo que existe en gran medida en la actualidad, son lugares 
comunitarios de mascotas. 
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La aplicación informática mediante el uso del GPS del celular 
puede ubicar a personas que estén dispuestos a cuidar de tu mascota cuando tengas un viaje o 
cuando tengas un compromiso de trabajo o familiar. 
El aplicativo te brindará los datos del cuidador, cuantas personas lo 
recomiendan, el calificativo general de los demás usuarios y los comentarios más resaltantes 
sobre el cuidador, además te brindará fotos del ambiente donde se quedará tu mascota y el costo 
por día y condiciones que imponga el cuidador. Este monto pagado por día incluirá un seguro en 
caso de que tu mascota sufra un accidente durante el periodo que se brinde el servicio y el dueño 
podrá estar en constante comunicación con el cuidador. 
Asimismo, cabe recalcar que una parte del costo del servicio se les 
brindará a las Asociaciones Protectoras de Animales, que se encargan de brindar calidad de vida 
a las mascotas que no tiene la dicha de contar con un hogar. 
3.1. Necesidad identificada en el mercado 
Hoy en día muchas familias consideran a sus perros como su 
familia, por lo cual el bienestar y su cuidado es una prioridad. 
A través de entrevistas y encuestas realizadas, se llegó a la 
conclusión de que no se cubria las expectativas personales con la oferta ya existente en el sector 
mascotas en el lado de guarderías, debido a la distancia donde se encuentran, el servicio masivo 
que brindan, así mismo el temor de los dueños de que sus mascotas se contagien de 
enfermedades propias de los canes o de que las mascotas hembras queden preñadas, por otro lado 
los albergues en veterinarias, brindan espacios reducidos en jaula, todo este conjunto ocasiona 
que la mascota este deprimida y bajo mucho estrés, lo cual no permite al dueño estar en su 
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compromiso, salida o viaje tranquilo por la incertidumbre de no saber cómo encontrará a su 
engreído. 
3.2. Sustentación de la idea de negocio 
La importancia de brindar servicios relacionados al cuidado y 
mantenimiento de los perros, como el planteado en el presente trabajo de investigación, tiene 
sustento en el crecimiento sostenido del presupuesto familiar en el Perú que se dedica a las 
mascotas y la tendencia de diversas ONG como WUF o Caridad que se han posicionan como los 
referentes de un cambio social por la preocupación y rescate de los perros en condición de 
abandono. Precisamente esta tendencia genera el crecimiento de Dog Lovers que tienen el 
pensamiento que un perro no es solo su mascota sino en todo momento lo consideran como su  
familia. Tienen un estilo de vida en el cual su perro se convierte en prioridad ante varias 
situaciones y no dudarán en buscar el mejor lugar donde puedan cuidar a su mascota cuando 
ellos no están. 
Con relación al contexto económico, actualmente nuestro país está 
con una economía estable y en crecimiento, existe un aumento de la capacidad adquisitiva, que 
permite acceder a productos y servicios de diferentes sectores, esto se ve en el aumento de ventas 
de productos no primarios y en el aumento de viajes al interior y exterior del país en la última 
década. 
Luego de analizar el entorno inmediato del equipo que presenta el 
presente trabajo de investigación, se observó que de manera creciente se realizan eventos que 
permiten a las personas tener espacios de interacción con sus mascotas. Un ejemplo es que en los 
planes de gobierno de los futuros alcaldes de distritos incluyen veterinaria gratuita para mascotas 
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y en el caso de una candidata del RIMAC se encuentra ofreciendo un albergue de mascotas, para 
los que no encuentren donde dejar a sus mascotas. 
Existe un crecimiento de estos albergues de mascotas en el sector 
privado, los cuales se encuentran en las afueras de Lima (grandes espacios con muchos perros 
juntos, propensos a contagiarse de enfermedades propias de los canes o de que las mascotas 
hembras queden preñadas) y los albergues en veterinarias, donde se encuentran enjaulados y bajo 
mucho estrés. 
Si bien es cierto existen experiencias parecidas en otros países, en 
el Perú no existe una marca posicionada en el rubro y menos aún una empresa que busque el 
sustento compromiso social de colaboración sostenida con las Asociaciones Protectoras de 
Animales. 
Antecedentes 
En el entorno nacional tenemos tesis que han investigado acerca del 
cuidado de mascotas y de diferentes servicios que pueden ofrecer, sin embargo, ninguna de estas 
tesis tenía un servicio de intermediación, más bien proponían realizar ellos el cuidado o demás 
servicios a las mascotas, teniendo una infraestructura grande y costosa o teniendo muchos 
proveedores de servicios con los cuales no tenían mucho poder de negociación, a continuación, 
alguna de las tesis consultadas: 
4.1. Plan de negocio para la implementación de un hotel spa de mascotas en lima 
metropolitana 
Tesis presentada para obtener el grado de Magister en 
Administración. Universidad ESAN 2016 
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El planteamiento de esta tesis fue construir un Hotel Spa de 
mascotas con los siguientes alcances: 
Atención de 82,674 perros. Sobre la demanda de servicios 
adicionales, encontraron que gimnasio, adiestramiento y el uso de una piscina serían los que 
tendrían mayor demanda.  
Encontraron que los atributos más apreciados por los clientes son: 
confianza, trato profesional del perro en su estadía y amor a los animales. Como atributos 
funcionales, son las áreas espaciosas y la higiene.  
De la realización de entrevistas a expertos en el área y a la 
propietaria de un hotel de perros, resaltaron el alto potencial del mercado y la idea de que los 
servicios adicionales y la personalización son elementos clave el éxito de un hotel spa de perros 
como el planteado en el documento de tesis. 
El nivel de inversión necesario para montar el negocio fue de S/. 
1,529,136.93. La conclusión fue que el negocio tenía una elevada inversión inicial y que no 
garantizaba el retorno a pesar del mercado disponible. 
 
4.2. Proyecto empresarial: centro de esparcimiento para mascotas “Pets - Resort” UPC 
2018. 
“Las mascotas siempre han sido compañía y llegan a convertirse en 
inseparables amigos. En la actualidad, la sociedad es cada vez más consiente del cuidado y 
bienestar que requieren, razón por la cual hoy forman parte de la canasta familiar”. 
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“Investigaciones realizadas indican que para este rubro el mercado 
espera crecer en 44 % al 2021.” 
“Este negocio está basado en la idea de poder atender a las 
mascotas que no reciben calidad de vida por parte de sus dueños, debido a que tienen trabajos a 
tiempo completo, y originan que el animal esté estresado”. 
Asimismo, se cuenta con información de los diferentes medios de 
comunicación sobre la presencia de mascotas en el hogar, la inversión que realiza una persona al 
tenerla y como se está manejando el negocio de mascotas en el Perú. 
4.3. Presencia de mascotas en el hogar según CPI 2 
“Las mascotas se han convertido en parte de las familias por el 
cariño que les dan y por el que ellas dispensan” 
“Esto refleja el alto índice de hogares que posee por lo menos una 
mascota 62.4%, tendencia similar en todos los NSE”. 
“En los NSE AB y C el número promedio de mascotas es de dos 
por hogar, mientras que en los hogares de menos recursos es promedio es de tres mascotas”. 
“El perro es de lejos la mascota preferida en los hogares: el 80% de 
ellos tiene por lo menos uno en su hogar, en segundo lugar, se encuentra el gato con 37% luego 
en menor medida la tendencia de mascotas se orienta a animales pequeños, como los periquitos, 
conejos entre otros.” 
                                                          




4.4. DogVacay es Airbnb para tus caninos3. 
Un AirBnB donde está bien lamer los dedos de los pies del 
anfitrión. 
Después de una experiencia costosa y molesta al subir a sus dos 
perros en una perrera, Aaron Hirschhorn y su esposa decidieron iniciar un pequeño negocio 
desde su propia casa. Un año más tarde, habían ganado alrededor de $ 35,000 en internados 
como un concierto paralelo, y querían ver si se podía escalar en una compañía completa. Hoy, 
DogVacay trabaja con decenas de miles de anfitriones para encontrar un hogar lleno de amor 
para los perros cuyos dueños están fuera de la ciudad. No contento con ser la perrera más grande 
del mundo, DogVacay está considerando la expansión en el aseo, las caminatas y los 
suministros, dando un gran mordisco al enorme mercado multimillonario de mascotas. 
El principio básico que ha llevado al éxito a la compañía es el 
mismo que aprovecharon Uber y AirBnB: ofrecer un servicio, pero reducir el alto costo de 
poseer un inventario físico o contratar trabajadores a tiempo completo. En cambio, DogVacay 
creó un mercado en línea que conecta a los compradores con vendedores mayormente 
independientes que se apoyan en el mercado para obtener asistencia. 
Los anfitriones ofrecen espacio en sus propias casas, al igual que en 
AirBnB. A diferencia de AirBnB, también recogerán cualquier cosa que los invitados dejen en la 
alfombra. DogVacay gana su parte de la transacción al examinar y capacitar a todos los 
                                                          




anfitriones, además de proporcionar seguros, actualizaciones diarias de fotos y asistencia de 
emergencia 24/7. 
4.5. Rover y DogVacay se fusionan para dominar el mercado de las mascotas4 
Acabando con una feroz competencia en el negocio de las 
mascotas, Rovery DogVacayHan acordado unir fuerzas. Rover adquirirá DogVacay en un 
acuerdo de todas las acciones. 
Los inversores de DogVacay , incluidos Benchmark, Andreessen 
Horowitz, First Round, Sherpa Capital y Foundation Capital, ahora se convertirán en accionistas 
de Rover. Otros términos del acuerdo no fueron revelados, pero "todos nuestros inversionistas 
están extremadamente contentos con su devolución", afirmó Aaron Hirschhorn, fundador de 
DogVacay. 
El director general de Rover, Aaron Easterly, estará a cargo del 
negocio fusionado. Aaron Hirschhorn, quien fundó DogVacay, se mantendrá involucrado a lo 
largo de la integración. Él también estará tomando un asiento de la junta. 
"Tenemos que continuar la misión, eso es lo que es tan 
emocionante", dijo Hirschhorn sobre la compañía que se apega a su negocio principal. El sitio 
web de DogVacay permanecerá en funcionamiento en el futuro previsible y las empresas 
continuarán funcionando como lo han hecho. 
 
                                                          





4.6. El nuevo Rover que acaba de recaudar perros acaba de recaudar $ 155 millones. 5 
Rover, un servicio de paseador de perros y hospedaje de perros que 
se fusionó con DogVacay en esta época del año pasado , ahora es la segunda de estas nuevas 
empresas este año en recaudar una nueva ronda de financiación masiva con el anuncio de 
una ronda de financiación de $ 155 millones . 
Mientras competidor Wagse ha convertido en un gigante, parece 
haber espacio tanto para un segundo jugador como para el potencial de superar a Wag incluso 
con su enorme afluencia de capital. Tanto DogVacay como Rover tenían un modelo muy similar 
y, finalmente, se fusionaron en un acuerdo de todas las acciones, creando un competidor más 
sustancial para Wag. La ronda consistió en $ 125 millones en financiamiento de capital liderado 
por fondos y cuentas asesoradas por T. Rowe Price Associates, con una línea de crédito de $ 30 
millones con Silicon Valley Bank. El Wall Street Journal informa que la ronda valora a Rover en 
$ 970 millones . 
Wag a principios de este año recaudó $ 300 millones en una ronda 
de financiación masiva liderada por SoftBank . Eso fue, por supuesto, SoftBank, que está 
invirtiendo grandes cantidades de capital en nuevas empresas y prácticamente alterando el 
cálculo del capital de riesgo en el proceso. Pero también señaló un gran interés en varios 
servicios de cuidado de perros, incluyendo aparentemente Rover, como una oportunidad de 
negocio potencial para los millones de dueños de perros en el mundo. Si camina en cualquier 
lugar de San Francisco, está destinado a encontrarse con un gran número de perros muy buenos , 
                                                          





y tiene bastante sentido que debería haber una oportunidad de capitalizar la propiedad de los 
perros en general. 
Análisis de la Industria 
Luego de exponer el objetivo general y explicado de manera 
resumida nuestro modelo de negocio, ahora se expondrá y desarrollará el análisis externo y el 
análisis interno que permitirá determinar como influye la industria y en el modelo de negocio 
presentado a través del análisis PESTE. Los resultados de este análisis nos llevaran a un plan 
estratégico. 
 El presente análisis busca tener una visión de un proyecto hacia 
futuro, por lo tanto, se basará en el estudio de tendencias tomados este año 2018. 
 
5.1. Entorno externo 
5.1.1. Aspecto político y legales. 
“Los Factores políticos y legales son las fuerzas que determinan las 
reglas, tanto formales como informales, bajo los cuales debe operar la organización” (D'Alessio, 
2013). 
Existen factores Políticos y Legales identificados que pueden, de 
gran manera, afectar nuestro proyecto: La poca estabilidad política (renuncia de un presidente), 
los continuos enfrentamientos de los Poderes Ejecutivo y Legislativo de los últimos meses, 
asimismo la corrupción y el manejo de influencias a nivel gobierno; esto puede afectar 
negativamente la expectativa de las personas que quieran invertir en todos los rubros, generando 
posibles retrasos en proyectos y planes inversión. 
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Tabla N° 1. 
Análisis de aspecto político y legal para el plan de negocio Guau Guau Wasi 
 
Variable Política Tendencia Efecto probable 
Renuncia del presidente por acusación de Lobby 
El presidente electo ha renunciado, dejando al primer 
vicepresidente Vizcarra. 
Disminución de consumo de 
servicios no primarios. 
Las relaciones con otros países son buenas. 
El Perú tiene una política exterior se basa en: 
1.   Se garantiza la expansión de la Marca Perú y de los 
proyectos educativos 
2.   Sobresalir en América Latina 
3.   Trabajo en equipo con sus países vecinos. 
Negocios escalables con el 
tiempo 
Mayor cuidado en la atención de mascotas. Las mascotas son consideradas miembros de la familia. 
Máximo cuidado para evitar 
algún tipo de accidentes. 
Ley 30407 “Ley de Protección y Bienestar Animal” y la 
ordenanza 1855 en la Provincia de Lima, ordenanza 052 
en la Municipalidad de La Molina “Régimen Jurídico de 
Canes y su Registro”, la Ordenanza 172 “Protección y no 
Abandono de Animales en el Distrito de Miraflores” 
Hasta 5 años de cárcel por maltrato animal. 
Concientización y respeto a los 
animales. 





5.1.2. Aspecto económico. 
La expansión de la economía peruana en los últimos años ha impulsado el crecimiento en diversos 
sectores, siendo uno de ellos; el de mascotas. 
Según CPI más del 62% de los hogares en Lima cuentan con al menos una mascota. y de acuerdo a la 
consultora Euromonitor Internacional, el 2016 los peruanos gastarán S/642 millones en comida y productos para mascotas. Para el 
2021, la cifra se incrementará en 39%, llegando a los S/893,5 millones. (Gestión, 2016) 
Tabla N° 2. 
Aspecto económico para el plan de negocio Guau Guau Wasi 
Variable Económica Tendencia Efecto probable 
6Crecimiento estimado del PBI de 4,2% para 
el 2018. Fuente BCR 
Durante el 2018, el producto bruto interno crecerá en un 
promedio de 4,2% aproximadamente de acuerdo con lo 
expresado por el BCR 
Aumento del consumo  
Panorama óptimo para las importaciones. 
7Actualmente nuestro país cuenta con un sistema financiero 
sólido que lo hace propicio para la inversión en importaciones 
y exportaciones. 
Incremento en la compra de bienes 
provenientes de otros países, como accesorios 
para mascotas. 
Incremento del tipo de cambio. 
La tendencia del dólar es ascendente, pudiendo estabilizarse 
entre S/. 3,25 y S/. 3,30 
Impacto en las importaciones e inversiones. 
Elaboración propia 2018 
 
                                                          
6 Gestión,2017. BCR mantuvo proyección de crecimiento del PBI en 4.2% para el 2018. Recuperado de  https://gestion.pe/economia/bcr-mantuvo-proyeccion-crecimiento-pbi-4-2-2018-222851 
 
7 Gestión,2017. Conozca las proyecciones del tipo de cambio para el 2018. Recuperado de  https://gestion.pe/economia/conozca-proyecciones-tipo-cambio-dolar-2018-222577 
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5.1.3. Aspecto tecnológico. 
Este punto es más complejo, puesto que, aunque los cambios tecnológicos siempre han existido, la 
velocidad con la que se producen hoy día es realmente vertiginosa. Nos interesa la reflexión sobre como las tecnologías que están 
apareciendo hoy pueden cambiar la sociedad en un futuro próximo. Sobre todo, es interesante el estudio de aquellos factores que más 
nos pueden afectar. 
Tabla N° 4 
Análisis del aspecto tecnológico para el plan de negocio Guau Guau Wasi 
Variable Tecnológica Tendencia Efecto probable 
El 28.2% de peruanos que usa Internet lo 
hace sólo por un teléfono móvil 
8Según el INEI, el 88.8% de la población de seis y más años 
de edad navegó en Internet para comunicarse (correo o chat), 
el 84.5% para obtener información y realizar alguna compra.  
El uso de internet y de las app va en aumento 
principalmente para realizar compras de 
productos y servicios a toda edad y nivel socio 
económico. 
Somos 3 millones de compradores 
online según el último estudio de IPSOS 
Apoyo 
9La tendencia de compradores, según se presentó en el 
congreso peruano, ha venido en aumento desde el 2015 y a 
pesar de no ser una cifra tan alta, nos dice que el comercio 
electrónico se encuentra en movimiento. La penetración de los 
e-commerce ha crecido de manera importante en los NSE B y 
C,  ya no es exclusivo del nivel socioeconómico AB.  
Los usuarios tienen una tendencia ascendente a 
realizar compras y contratar servicios por 
internet o app. 
Elaboración propia 2018 
 
                                                          
8 8 Gestión, 2017. INEI: El 28.2% de peruanos que usa Internet lo hace sólo por un teléfono móvil. Recuperado de https://gestion.pe/economia/inei-28-2-peruanos-internet-telefono-movil-138171 
9 9 Gestión, 2017.  Comercio electrónico en el Perú – 2017. Recuperado de https://gestion.pe/blog/innovaciondisrupcion/2017/03/comercio-electronico-en-el-peru-2017.html 
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5.1.4. Aspecto ecológico. 
Este factor puede parecer que en principio sólo afectan a las empresas de sectores muy específicos, pero 
en realidad es todo lo contrario. Nos interesa estar al tanto no sólo sobre los posibles cambios normativos referidos a la ecología, sino 
también en cuanto a la conciencia social de este movimiento. 
 
Tabla N° 5 
Aspecto ecológico para el plan de negocio Guau Guau Wasi 
Variable Ecológico Tendencia Efecto probable 
Preocupación empresarial y 
organizacional por las condiciones 
del medioambiente y la ecología. 
En el Perú existen más de cien organizaciones que cumplen con los 
estándares sociales y ambientales del mercado por medio de políticas de 
responsabilidad corporativa. De acuerdo con el último informe de FSC 
en el que destaca que en Perú se obtuvieron 37 cadenas de custodia 
destinadas tanto a fabricantes, procesadores, como a comerciantes de 
productos forestales y 23 certificados de manejo de bosques y 991.775 
hectáreas de bosques certificados. 
Más empresas son conscientes de la 
importancia del cuidado del 
medioambiente. 
Campañas nacionales de reciclaje. 
Buscando concientizar a la población con campañas de reciclaje, cuidado 
del césped; entre otros. 
Población vigilante de acciones en pro del 
medioambiente. 






5.2. Entorno Interno  
5.2.1. Modelo de Negocio 
Figura 1 
Modelo de Negocio de Guau Guau Wasi 
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Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa 
crea, proporciona y capta valor, (Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2011, pág. 20). 
5.2.1.1. Segmento de clientes.  
En este módulo se definen los diferentes grupos de personas o 
entidades a los que se dirige la empresa, (Alexande Osterwalder & Yves Pigneur, 2011, pág. 14). 
Dueño de mascotas.  
Personas de Lima, que cuentan con al menos un perro en casa, el 
cual es considerado un miembro más de la familia y le otorgan un porcentaje en los gastos del 
mes respecto al cuidado, alimentación, distracción u otros de su engreído y que por motivos de 
trabajo, reuniones o viajes quieren dejar a su engreído en un lugar confiable, casero y con una 
persona que ama a los animales.  
Cuidador. 
Persona, que pertenece a una asociación protectora de animales, 
que participa activamente de actividades en beneficio de aquellos perros sin hogar, y que cuentan 
con tiempo y espacio disponible, sabiendo que la prestación de sus servicios, permitirá un aporte 
a la asociación que pertenece en beneficio de los perros que aún no cuentan con un hogar 
5.2.1.2. Propuesta de Valor: 
En este módulo se describe el conjunto de productos y servicios 
que crean valor para un segmento de mercado específico, (Alexander Osterwalder & Yves 




Dueño de mascotas. 
 Consultar y adquirir con solo un click, un servicio de cuidado de 
mascota sin moverse de su casa, y posteriormente mantener contacto constante con su mascota, 
al dejarla en su ausencia con un cuidador confiable, responsable, que le agrada la compañía de 
las mascotas, asimismo que pertenece y participa de las actividades de una asociación protectora 
de animales y quien le brindara el mismo cariño que él a su mascota.  
Cuidador. 
Realizar lo que más le gusta, sin moverse de su casa, que por cada 
servicio que brinda, ayuda a las mascotas que no tiene la dicha de contar con un hogar, puesto 
que un % del costo del servicio será para la asociación a la que pertenece. 
5.2.1.3. Canales de distribución y comunicaciones: 
En el siguiente módulo se explica el modo en que una empresa se 
comunica con los diferentes segmentos de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una 
propuesta de valor, (Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2011, pág. 26). 
Guau Guau Wasi será ofrecido a los clientes por medio de la 
aplicación informática y redes sociales, Los clientes registrados en el aplicativo, podrán ser 
contactados a través de correo electrónico o celular, según lo autoricen en el formulario de 
registro. Asimismo, el cliente podrá contactarnos a través de redes sociales, correo electrónico o 
vía telefónica. La comunicación entre el dueño de mascota y el cuidador, se establece 





5.2.1.4.  Relación con el cliente: 
En este módulo se describen los diferentes tipos de relaciones que 
establece una empresa con determinados segmentos de mercado, (Alexander Osterwalder & 
Yves Pigneur, 2011, pág. 28). 
Con los dueños 
Le brindamos una relación de creación colectiva, en la cual 
fomentamos la colaboración de los dueños, invitándolos a que escriban comentarios, creando así 
una comunidad de confianza para otros dueños interesados en servicio. 
Con los cuidadores  
Le brindamos una relación de asistencia personal, basada en la 
interacción humana, pues pueden comunicarse con nosotros durante la realización del servicio y 
posteriormente, mediante las redes sociales, correo electrónico o vía telefónica. 
5.2.1.5. . Flujos de Ingreso: 
El presente módulo se refiere al flujo de caja que genera una 
empresa en los diferentes segmentos de mercado (para calcular los beneficios, es necesario 
restar los gastos a los ingresos), (Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2011, pág.30). 
 El flujo de ingresos con los cuidadores y dueños de mascota se 
manejará con un precio estándar, para el cual se establece una tarifa básica de 60.00 por día. 
Guau Guau Wasi recibirá el 24% del valor total de la negociación. Con los productos de 
mascotas, se cobrará un precio fijo por establecer publicidad en el portal web, el cual será a partir 
del segundo año. 
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5.2.1.6. Recursos Clave: 
En este módulo se describen los activos más importantes para que 
un modelo de negocio funcione, (Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2011, pág.30). 
Se requieren recursos humanos para atender constantemente las 
inquietudes o inconvenientes que reporten los usuarios a través de las redes sociales, correo 
electrónico o vía telefónica. También se requiere una persona para el desarrollo y mantenimiento 
de la aplicación informática, que es el recurso principal de Guau Guau  Wasi, ya que es el medio 
a través del cual interactúan los dueños y cuidadores . 
5.2.1.7. Actividades Clave:  
En el presente módulo se describen las acciones más importantes 
que debe emprender una empresa para que su modelo de negocio funcione, (Alexander 
Osterwalder & Yves Pigneur, 2011, pág.36). 
 Una actividad clave es el desarrollo mantenimiento de la 
aplicación informática, la cual permitirá la interacción del cliente y los cuidadores.  
Asimismo, una actividad clave de Guau Guau Wasi es la 
promoción de sus servicios a través de las redes sociales, mediante experiencias de los dueños de 
mascota que ya han adquirido el servicio.  
Del mismo modo las alianzas estratégicas y las sinergias con las 
Asociaciones Protectoras de Animales, permitirán captar a mas cuidadores, el cual estarían 
dispuestos a cuidar a mascotas, sabiendo que un % de su servicio prestado ayudará a los perros 
que no tienen aún la fortuna de contar con un hogar. 
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También la promoción del contacto directo que puede tener el 
dueño de mascota con el cuidador durante el período del cuidado, mediante el uso de llamadas, 
video llamadas, fotos, mensajes. Lo anterior para captar clientes y generar confiabilidad, 
manteniendo una buena relación con sus clientes. 
5.2.1.8. Socios Clave:  
En este módulo se describe la red de proveedores y socios que 
contribuyen al funcionamiento de un modelo de negocio, (Alexander Osterwalder & Yves 
Pigneur, 2011, pág.38). 
Los socios clave para Guau Guau Wasi son las Asociaciones 
Protectoras de Animales las cuales nos proporcionan a sus aliados (cuidadores) para que integren 
nuestra comunidad, asimismo las Clínicas Veterinarias que por medio de un convenio nos 
ofrecen la atención médica de emergencia. 
5.2.1.9. Estructura de Costos:  
En este último módulo se describen todos los costes que implica la 
puesta en marcha de un modelo de negocio, (Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2011, 
pág.41). 
Los costos más significativos que se generarán al inicio del 
proyecto están relacionados con el desarrollo y mantenimiento de la aplicación informática. Los 
relacionados con los salarios de los empleados para el mantenimiento de la aplicación 
informática y los empleados para atender a las solicitudes de los clientes a través de los distintos 
canales de comunicación, asimismo el costo de seguro para los casos de emergencia y los gastos 
administrativos detallados en el plan financiera. 
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Plan Estratégico de la Empresa 
 
6.1. Misión 
Proporcionar el mejor servicio que tu perro necesita, ofreciéndote 
de manera ágil, responsable y rápida contactar con cuidadores recomendados y garantizados por 
las más reconocidas Asociaciones Protectoras de Animales de la ciudad, los cuales harán sentir a 
tu engreído en un ambiente familiar y casero. 
6.2. Visión 
GuauGuau Wasi busca posicionarse como una de las empresas 
líderes en el cuidado de mascotas, brindando un servicio innovador, responsable y seguro; a la 
par ser la primera empresa en el rubro en contribuir activamente con las Asociaciones Protectora 
de Animales para que brinden una mejor calidad de vida a los perros que albergan, generando así 




Los valores que contempla Guau Guau Wasi son: 
• Amor Por Las Mascotas 
Personas dedicadas a la protección de los derechos de los animales ya que 
creen firmemente que una mascota es un miembro más de la familia. 
• Pasión Por Los Resultados 
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Apasionados por lo que realizamos y nos entregamos al 100%. 
• Responsabilidad 
Acciones que nos representan como una empresa sensible a las necesidades y 
preocupaciones de nuestros clientes. 
6.4. Objetivo general y objetivo estratégico 
6.4.1. Objetivo general. 
El objetivo del presente plan de negocios es verificar la viabilidad 
de la idea de negocio que busca cubrir la necesidad creciente de encontrar un lugar donde dejar a 
los perros mascotas; que son un miembro más de toda familia, en caso de viaje o ausencia de los 
dueños. Esta idea de negocio ofrece un servicio de intermediación, de personas que no tienen con 
quien dejar a sus perros y personas que estén dispuestos a brindar un alojamiento temporal a 
estas mascotas; esta intermediación se dará de forma ágil, simple y con seguridad, mediante una 
aplicación informática diseñada para este fin. 
6.4.2. Objetivos estratégicos. 
6.4.2.1. Objetivos financieros. 
- VAN > 25 mil soles y TIRF > 45% al término de los 5 años. 
6.4.2.2. Objetivos comerciales. 
- Cumplir con el Plan de Ingresos Mensuales, mayor o igual al 95% 
proyectado. 
- Incrementar el porcentaje de ventas repetitivas a más del 60%. 
6.4.2.3. Objetivos calidad y servicios. 




- Maximizar a más del 95% la percepción de seguridad del servicio en 
cada trimestre. 
- Atención Oportuna mayor al 85% mensualmente. 
- Porcentaje de servicios no conformes en incidencias mensuales menor al 
1% 
 
6.4.2.4. Objetivos de recursos humanos. 
- Porcentaje de cuidadores con menos de 3 estrellas menor al 5%. 
- Resultados de encuesta de clima laboral favorable encima del 90%. 
6.5. Análisis FODA. 
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Tabla N° 6, 
Matriz FODA para el plan de negocio Guau Guau Wasi 
FODA 
  FORTALEZAS   DEBILIDADES 
F1. 
 Uso de medios digitales para 
brindar el servicio integral a los 
clientes. 
D1.  Precios por encima del promedio de la competencia 
F2.  Cercanía al cliente.  D2.  
Servicio no tradicional, desconocimiento de la 
marca. 
F3.  
Cuidadores identificados con el 
bienestar de las mascotas.  
D3.  Servicio solo destinado a caninos 
F4.  
Asociación con ONG’s protectoras 
de animales para el apoyo sostenido 
a las actividades de cuidado de 
perros abandonados 
D4.  
Los dueños se pueden contactar con cuidadores 
directamente luego del primer servicio 
F5.  
Integrantes de la empresa 
comprometidos con el cuidado 
responsable de las mascotas 
D5.  Alto poder de negociación de las ONG´s 
OPORTUNIDADES   ESTRATEGIAS FO   ESTRATEGIAS DO 
O1. 
 Alto porcentaje de familias con 
mascotas en el Perú  
F1, O3 
Acceso, búsqueda y pago vía 
Smartphone  
 D2, O3 
Comentarios y valoración del servicio brindado 
tanto por parte del cuidador y la mascota/dueño 
O2. 
Mayor sensibilización del cuidado de 
las mascotas por parte de las personas 
F3, O5 
Ofrecer seguimiento del cuidado de 
su mascota, desde donde se 
encuentre vía medios digitales.  
D2, O1 
Transparentar información sobre la ONG que 
recomienda al cuidador  
O3. 
Crecimiento en el uso de medios 
digitales para adquirir bienes y 
servicios 
F5, O4 
Seguridad en caso de emergencias 
de salud  
D5, O2 Ofrecer crecimiento escalable a las ONG 
O4. 
Competencia débil, en su mayoría 
hoteles de perros. 
F1, O3 
Desarrollar plan agresivo en redes 
sociales  
D4, O5 
Escala de reconocimiento a los cuidadores con más 
y mejores servicios  
O5. Mercado mal atendido   D2, O4 
Desarrollar y consolidar la comunidad Guau Guau 
Wasi para que genere aceptación y credibilidad  
 AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 
A1 
Inestabilidad política y económica en 
el Perú, puede ocasionar baja 
demanda del servicio. 
A2, F5 
Desarrollar nuestra calidad en el 
servicio de atención al cliente 
A2, D2 
Ofrecer servicios diferenciados en demandas 
estacionaria 
A2 
Competencia puede copiar el valor 
agregado 
        
Elaboración propia 2018 
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• Estrategias FO.  
- Acceso, búsqueda y pago vía Smartphone (F1, O3): Se contará con una 
aplicación informática intuitiva, donde tanto el dueño como el cuidador puedan 
gestionar los servicios a realizar, además de contar con herramientas que 
faciliten su interacción. 
- Ofrecer seguimiento del cuidado de su mascota, desde donde se encuentre, vía 
medios digitales. (F3, O5): El seguimiento puede ser mediante el envío de 
fotos, videos, llamadas mediante la aplicación informática de Guau Guau Wasi 
o comunicación directa utilizando algún programa de mensajería. 
- Seguridad en caso de emergencias de salud (F5, O4): El contrato contempla, 
brindar atención en clínicas veterinarias en caso de emergencias de salud de la 
mascota  
- Desarrollar plan agresivo en redes sociales (F1, O3): Se buscará posicionar la 
marca Guau Guau Wasi, como la marca que piensa en el bienestar el perro del 
dueño, así como los perros que se encuentran en condición de abandono y son 
rescatados por las Asociaciones Protectoras de Animales. 
• Estrategias DO 
- Comentarios y valoración del servicio brindado tanto por parte del cuidador y 
la mascota/dueño (D2, O3). Se busca formar la comunidad de doglover que 
puedan dar referencias y calificaciones de los servicios brindados, generando 
confianza de manera sostenible. 
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- Transparentar información sobre la Asociación Protectora de Animales que 
recomienda al cuidador (D2, O1): El cuidado tiene la opción de obtener 
información de la ONG. 
- Ofrecer crecimiento escalable a la Asociación Protectora de Animales (D5, 
O2): Mientras más servicios brinden los cuidadores recomendados de las 
APA’s, mayor será el ingreso por cuota correspondiente. 
- Escala de reconocimiento a los cuidadores con más y mejores servicios (D4, 
O5): Se ofrecerá beneficios adicionales por ofrecer un cuidado sobresaliente a 
las mascotas. 
- Desarrollar y consolidar la comunidad Guau Guau Wasi para que genere 
aceptación y credibilidad (D2, O4) 
• Estrategias FA 
- Desarrollar nuestra calidad en el servicio de atención al cliente (A2, F5): Se 
establecerán canales directos para realizar seguimiento a la calidad del servicio 
en los puntos clave del servicio. 
• Estrategias DA 
- Ofrecer servicios diferenciados en demandas estacionaria (A2, D2). Se 
promoverán ofertas especiales para los fines de semana largo, fechas especiales 






6.6. Análisis de las 5 Fuerzas de PORTER 
6.6.1. Clientes. 
Dueño. 
Personas que, por motivo de trabajo o viaje, necesitan dejar temporalmente a su 
perro en un ambiente familiar y de confianza. 
Su poder de negociación es bajo, debido a que no existe en el mercado otra 
empresa que brinde el servicio articulado con las Asociaciones Protectoras de 
Animales. 
Cuidador. 
Personas doglovers, que pertenecen a una asociación protectoras de animales, que 
cuentan con tiempo y espacio disponible para cuidar a tu perro. Su poder de 
negociación es alto, debido a que de ellos depende si el servicio se concreta. 
6.6.2. Proveedores. 
En ese sentido el poder de negociación es alto, debido a que son los 
únicos que nos pueden brindar a sus aliados (cuidadores) para que integren nuestra comunidad. 
Nuestros proveedores son las Asociaciones Protectoras de 
Animales, que brindan y generan la red de confianza de Dog Lovers que puedan ofrecer su hogar 
para el cuidado de las mascotas de los dueños que lo requieran. 
6.6.3. Nuevos entrantes. 
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Su poder de negociación es bajo, debido a que no cuentan con un 
respaldo por parte de las Asociaciones Protectoras de Animales y también por no tener una 
marca ya establecida. 
Nuestro modelo de negocio cuenta con barreras de posicionamiento 
y marca que impiden ingresar al rubro. 
6.6.4. Competencia 
Para el presente proyecto la rivalidad de competidores es 
moderada, pues recién en el mes de diciembre comenzó el proyecto doghouser, cuenta a la fecha 
con pocos cuidadores y su atención de respuesta en su página es lenta y descuidada, asimismo no 
tiene el impacto social que Gua Guau Wasi ofrece que por cada servicio realizado un porcentaje 
va para la asociación a la pertenece el cuidador, el cual permite que tanto el cuidador y dueño 
siempre solicite y realice el servicio a través del aplicativo, luego los albergues los cuales se 
encuentran lejos y afuera de la ciudad, con ambiente compartidos el cual la mascota está 
expuesta a contraer cualquier bacteria o virus, asimismo que una mascota hembra quede preñada 
o en el peor de los casos que la mascota sea agredida por otra mascota, hoteles para perros, los 
cuales si bien tienen servicio personalizado, sus ambientes son fríos sin calor de hogar, y no 
cuentan con las herramientas tecnológicas para la atención y las veterinarias que ofrecen el 
servicio en espacios reducidos y enjaulados. 
6.6.5. Sustitutos 
Su poder de negociación es baja, debido que no siempre están 
disponibles y aptos para cuidar. Entre los negocios sustitutos se encuentra familiares y amigos 
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que puedan cuidar a las mascotas cuando el dueño viaje, pero los cuales no siempre se 
encuentran disponibles. 
Conclusión.   
El poder de negociación de las Asociaciones Protectoras de 
Animales es alto al inicio de las operaciones de negocio, esto debido a la confianza y al poco 
conocimiento de la marca; sin embargo, el servicio que brinda Guau Guau Wasi se irá 














Fuente: Elaboración propia 2018 
















6.7. Ventaja Competitiva 
Nuestra ventaja competitiva es “Ubicar en un solo click a los 
mejores cuidadores de perros de Lima Metropolitana, que cuiden a un miembro de tu familia.” 
6.8. Mapa estratégico 
Un mapa estratégico es una completa representación visual de la 
estrategia de una organización, describe el proceso de creación de valor mediante una serie de 
relaciones de causa y efecto entre los objetivos de las cuatro perspectivas del Balanced 




Mapa Estratégico de Negocio de Guau Guau Wasi 
 
 




Tabla N° 7 
Indicadores 
PERSPECTIVA FINANCIERA  
Objetivo  Indicador  
Frecuencia 
de Medición  
 Responsable 
de Medición 
Criterio de Aceptación  Iniciativas Estratégicas  
Mejorar la 
rentabilidad  
VAN > 40 mil soles y 




VAN > 25 
mil soles y 
TIRF>45% 
  
Menor a lo 
proyectado 
Enfocarse en el cumplimiento del plan 
programado de ingresos anuales. 
Apoyar las estrategias orientadas al 
crecimiento de ingresos y reducción de 
costos. 
PERSPECTIVA DE CLIENTES Y CUIDADORES 
Objetivo  Indicador  
Frecuencia 
de Medición  
 Responsable 
de Medición 




Cumplimiento del Plan de 
Ingresos  CPI=Ingresos 
reales/ingresos 













Realizar campañas de marketing digital 
dirigido a nuestro público objetivo.  
Incrementar 
Fidelización 
del Cliente  
FC = Ventas repetitivas / 
Ventas totales x100  
 Semestral  
Coordinación 
Comercial y 
de Marketing  
Mayor o 







Desarrollar programas de incentivos 
para los cuidadores que tengan los 







totales x 100  
Trimestral  
Coordinación 
de Calidad y 
Servicios 
Mayor o 







Realizar las campañas de publicidad 
digital de nuestros servicios. 
Supervisar minuciosamente el proceso 
de elaboración de encuestas de calidad 





PSS= Incidentes de 
seguridad/Atenciones 
totales x 100  
Trimestral   
Coordinación 
de Calidad y 
Servicios 
Mayor o 







Cumplir con el proceso de selección 
exhaustivo para la afiliación de 
cuidadores. 
Realizar un constante análisis y 
seguimiento de comportamiento y 
calificación de cuidadores.  
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PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS  
Objetivo  Indicador  
Frecuencia 
de Medición  
 Responsable 
de Medición 




AO = servicios atendidos 
dentro de rango / 
Servicios  totales 
atendidos x 100  
 Mensual 
Coordinación 
de Calidad y 
Servicios  
Mayor o 







Realizar campañas de concientización 
de puntualidad para nuestros 
cuidadores y definir políticas de 
beneficios e incentivos por 
cumplimiento.  
Mejorar la 
Calidad de los 
servicios 
CS = N° de incidencias 
de servicios /Servicios 
Totales x 100  
Mensual  
Coordinación 
de Calidad y 
Servicios 
Menor o 







Capacitar a los cuidadores para 
especializarse la atención al cliente y 
levantamiento de observaciones y 
reclamos. 
Elaborar un plan de control de calidad 




SNC = Servicios no 
conformes / Servicios 
totales x 100 
Mensual  
Menor o 







Elaborar una política de beneficios e 
incentivos para los cuidadores que 




de cuidadores  
EVACUID = N° de 
cuidadores con menos de 
3 












Elaborar una política de beneficios e 
incentivos para los cuidadores que 
cuenten con más de tres estrellas. 
estrellas/ N° total de 
asociados x 100 
Elaborar un plan de selección de 
cuidadores externos donde se evaluará 
entre otras cosas el perfil psicológico y 
antecedentes  
Cumplir con el 
plan de 
expansión  
PE = N° de descargas de 
app hasta el 2do año/ 
Total de descargas de app 




de Marketing  
Mayor o 















de Calidad y 
Servicios 
Mayor o 




igual a 5% 
Menor al 5%  
Buscar la mejor alternativa de hosting 
y desarrollo buscando mejores precios. 
Mejorar procesos operativos.   
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Cumplir con el 
Plan de 
Innovación  
PI = Ideas innovadoras 
implementadas / Total de 












Elaborar una política de Incentivos 
para las ideas más innovadoras.  
PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO  
Objetivo  Indicador  
Frecuencia 
de Medición  
 Responsable 
de Medición 
Criterio de Aceptación  Iniciativas Estratégicas  
Mejorar 
Competencia s 
del Personal  
Evaluaciones del 
desempeño (formato de 

















Encuesta de Clima 
Laboral  CL = Encuestas 
favorables / Total de 
encuestas x 100  
Anual  
Mayor o 







Incentivar la participación de los 
colaboradores y cuidadores en las 
diferentes actividades que programa la 
empresa. 





7.1. Análisis de mercado 
7.1.1. Segmentación de mercado. 
En el proceso de segmentación dividiremos en pequeños grupos 
homogéneos a los clientes de un mercado en concreto, con el objetivo fundamental de poder 
determinar con precisión las necesidades de cada grupo. Para ello según Kotler y Keller (2012), 
Independientemente de qué clase de esquema de segmentación se utilice, la clave será ajustar el 
programa de marketing para que tenga en cuenta las diferencias entre los clientes. Entre las 
principales variables de segmentación tenemos la geográfica, demográfica, psicográfica, 
socioeconómico y de estilo de vida. En base a ello elaboraremos la segmentación con las 
siguientes características: 
• Geográfico.  
El servicio se brindará en Lima Metropolitana, a su vez dividimos su población en 
primera instancia por las zonas geográficas según la clasificación de CPI Perú 
Población 2018. Esta clasificación divide a Lima Metropolitana en las zonas de:  
Lima Centro, Lima Moderna, Lima Norte, Lima Este, Lima Sur, Callao y Balnearios, 








Fuente: CPI, Perú Población 2018. 
 
De las zonas mostradas, se tomará en cuenta los grupos de Lima Moderna, que 
incluye los distritos de Barranco, Jesús María, La Molina, Lince, Magdalena, 
Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco, Surquillo y las 
zonas de Lima Centro que comprende los distritos de Breña, La Victoria, Lima, 
Rímac y San Luis. Esto debido a que, en las encuestas realizadas en línea, mostraron 
los mayores porcentajes de clientes interesados en usar le servicio, tal como se 













Distribución de dueño de mascotas interesados en usar el 





Fuente: Elaboración propia, Encuestas Preferencias de dueños de perros (2018) 
 
• Demográfica. 
En Lima Metropolitana el porcentaje de hogares con mascotas es de 62.4. Este 
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Elaboración propia. Fuente CPI-Presencia de mascotas en el hogar 2016 
 
De acuerdo al gráfico se aprecia que el porcentaje de familias que por lo menos tiene 
un perro en su hogar es de 80% del 62.4% del total de familias que cuentan con una 
mascota. Con estos porcentajes se obtiene el mercado potencial al realizar el cruce 
de información con la población de las zonas de Lima Moderna y Lima Centro. 
Tabla N° 8 












1 Lima Centro 782,900 209,582 130,779 104,754 
2 Lima Moderna 1,350,600 361,556 225,611 180,714 
Total 2,133,500 571,138 356,390 285,468 








Perros Gatos Aves Otros
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Nos dirigimos a los niveles socioeconómicos A, B y C, debido a que cuentan con la 
posibilidad económica de costear el servicio propuesto, esto en base a la clasificación 
de niveles socioeconómicos, según el siguiente gráfico que lo relacionamos al grupo 
Otros bienes y servicio – Gasto promedio. 
Tabla N° 9 












G1:Alimentos 1582 1461 1319 1062 912 
G2: Vestido y 
Calzado 
333 242 168 112 98 
G3: Vivienda, 
Combustible 
998 690 453 281 190 
G4. Muebles, 
Enseres 
1068 293 140 95 78 
G5. Cuidado, Salud 609 355 262 151 100 
G6. Transporte y 
Comercio. 




1321 800 423 219 112 
G8. Otros bienes y 
servicios 
465 307 209 142 140 
Promedio General 
de gasto familiar 
7800 4815 3329 2211 1719 
Elaboración propia, según APEIM, Niveles socioeconómicos 2017. (APEIM, 2017) 
Para obtener nuestro mercado disponible usaremos la distribución de niveles 








Distribución de hogares según nivel socioeconómico 2017 
 
Fuente: APEIM, Niveles socioeconómicos 2017. (APEIM, 2017) 
 
A continuación, sumaremos los valores de los niveles socioeconómicos A, B y C 
obtenido un total de 70.4%. Este valor lo usaremos para la siguiente segmentación 
por nivel socioeconómico. 
Tabla N° 10 









1 Lima Centro 130,779 104,754 73,747 
2 Lima Moderna 225,611 180,714 127,223 
Total segmento 356,390 285,468 200,970 
 Elaboración propia según APEIM, Niveles socioeconómicos 2017. (APEIM, 2017) 
 
• Estilo de vida 
 Dentro del universo de familias que cuentan con mascotas, es necesario identificar 
qué porcentaje podría requerir el servicio para ello, se toma de referencia el índice 




Viajes realizados al interior del país entre enero y diciembre del 2017 
 
 
Fuente: CPI, MarketReport ¿Qué tanto viajan los limeños al interior del país? 
 
Derivado del grafico anterior se toma los valores para realizar la segmentación e 
identificar los clientes que por razones de viaje pueden requerir del servicio, con 
ello obtendremos nuestro mercado efectivo, a ello se le sumará una última variable 
que es el porcentaje de dueños que están dispuesto a pagar por el servicio (60%). 
Tabla N° 11 






viajaron en el 2017 
(35.5%) 
Dispuestos a pagar 
por servicio 
(60%)* 
1 Lima Centro 73,747 26,180 15,708 
2 Lima Moderna 127,223 45,164 27,098 
Total segmento 200,970 71,344 42,807 
Fuente: Elaboración propia, según CPI, MarketReport ¿Qué tanto viajan los limeños al interior del país? y 
Encuesta Preferencias de dueños de perros (2018) 





Con respecto a la población muestra de 78 personas encuestadas 
para una población de 42807 (mercado efectivo), se tiene un margen de error máximo de 8.1%, 
esto en un intervalo de confianza de 95% y con una heterogeneidad del 50%. 
El Mercado Objetivo se determinará, aplicando el porcentaje de 
participación de mercado (10%) que deseamos para el primer año al Mercado Efectivo. Nuestro 
Mercado Objetivo constará de 4280 servicios el primer año de operación. 
  Se determinó un 10% ya que este servicio se encuentra en la etapa 
de introducción, puesto a que la forma de brindar el servicio es nueva en el Perú y en donde no 
existe aún la competencia directa. 
Para 2018 se estimó un crecimiento del 2.2% en la tenencia de 
mascotas (según el reporte de IBISWorld). Se calcula que el crecimiento entre el 6 y el 8% 
anual para la industria de las mascotas, según cálculos de Petco. (según el reporte de PETco) 
para Estados Unidos. Sin embargo, Latinoamérica sigue muy de cerca esta tendencia, con un 
13% de crecimiento en el mercado de mascotas según informe de Euromonitor. 









 Figura 9 
                           Crecimiento del mercado de mascotas para Latinoamérica 
 




Con respecto a la dimensión de cuidadores necesarios para cubrir la 
demanda proyectada, se tiene el siguiente cuadro que detalla la mayoría de Asociaciones 







Tabla N° 12 
Principales Asociaciones Protectoras de Animales en Lima Metropolitana 
N° Nombre Departamento Provincia Distrito  Likes   Seguidores  
1 Grupo Caridad Lima Lima Lima            890,000             850,000  
2 WUF Lima Lima Lima            165,800             165,942  
3 Voz Animal Peru Lima Lima Lima              91,000               90,000  
4 ASPPA Lima Lima Lima              37,800               37,800  
5 Esperanza animal Lima Lima Santa Anita              20,228               20,100  
6 ASPPA PERU Lima Lima San borja              16,233               16,000  
7 4 patas 1 corazón Lima Lima Lima                8,115                 8,100  
8 Patitas de amor Lima Lima Lima                3,600                 3,600  




Lima Lima Barranco                   704                    703  
11 Asociación Protectora 
de animales y medio 
ambiente 
Lima Lima Pachacamac                   350                    350  
12 Apareom Lima Lima Ventanilla                   296                    296  
13 Kapricho Perrunos Lima Lima -               52,223               52,508 
14 Vida Digna Lima Lima Magdalena                 6218                 6218 
Elaboración Propia 
Se calcula que un cuidador puede dar atender un promedio de 20 
días al mes. En base a ello, podría dar al año 120 servicios. 
Realizaremos le cruce con el número de servicios proyectado en el 
Plan de Ventas 
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Tabla N° 13 
Calculo de oferta de Cuidadores 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
N° de ventas 4,281 10,317 14,023 18,563 24,092 
N° de servicios 
promedio al mes por 
cuidador 
20 20 20 20 20 
N° de servicios 
promedio al año  por 
cuidador 
240 240 240 240 240 
N° de cuidadores 
necesarios para 
atender demanda 
33 60 100 120 250 
Elaboración Propia 
 
En Promedio es necesario contar con un número de cuidadores 
inicial de 33 en el primer año, lo cuales se repartirán entre las 14 Asociaciones identificadas 
 
1.1.2 Mercado meta. 
De acuerdo a la definición de Philip Kotler, en su libro "Dirección 
de Mercadotecnia", define el mercado meta como "la parte del mercado disponible calificado que 
la empresa decide captar”. En ese sentido luego del análisis de las diferentes variables, se define 
el mercado meta de nuestra empresa al siguiente: 
Personas de la zona Lima Centro y Lima Moderna del nivel socio 
económico ABC, que cuentan con al menos un perro de mascota en su hogar, que tienen 
costumbre de viajar y están dispuestos a pagar por los servicios de cuidado temporal de su 




Tabla N° 14 
  Distribución de Mercado Meta por zona geográfica 
Zonas N° de Clientes Meta 
1 Lima Centro 15,708 
2 Lima Moderna 27,098 
Mercado Meta  42,807 
Fuente: Elaboración propia 
 
1.1.3 Participación de mercado proyectada  
Para definir la participación del mercado de la empresa tomaremos 
como base el mercado meta desarrollado en el punto anterior y lo comparemos con el Plan de 
Venta proyectado por los 5 años. Así tenemos que el Mercado Meta es de 42,807 clientes el 
primer año. A su vez incrementaremos el universo de mercado meta por el índice de crecimiento 
del mercado de mascotas para Latinoamérica del 13% en promedio, así tenemos que nuestro 
mercado meta por los 5 años se representa en la siguiente tabla. 
Tabla N° 15 
Mercado Meta proyectado 
 
 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
N° de clientes 
proyectados 
42,807 48,372 54,660 61,766 69,795 
% de crecimiento 
anual de mercado de 
mascotas* 
 13% 13% 13% 13% 
Elaboración propia 
*Proyección Euromonitor mercado mascotas, se considera un crecimiento de mercado conservador según consultora 
internacional y sólo para el mercado meta. Para Semana Económica el crecimiento del mercado ha sido de más del 
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50% en los últimos dos años. (http://semanaeconomica.com/article/sectores-y-empresas/consumo-masivo/296639-
mascotas-nuevos-canales-y-productos/) 
 
El Plan de Ventas contempla una participación de mercado inicial 
del 10% del mercado meta y luego un crecimiento de 5% de participación de mercado anual. 
Además, se toma en cuenta las zonas de Lima norte, Lima este, Lima sur y Callao desde el 
segundo año en que se considera ya un posicionamiento de marca y con un ingreso del total de 
las zonas del 2% inicial y un crecimiento del 1% anual. 
Tabla N° 16 
Segmentación 
Zona Personas 













viajaron en el 
2017 (35.5%) 
Dispuestos a 








   
431,642.52  
    
345,745.65      249,282.62  
               
88,495.33  
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342,061.95      220,629.96  
               
78,323.64  
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53,943.40  







   
176,095.30  
    
141,052.33        96,761.90  
               
34,350.47  
          
20,610.28  
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Tabla N° 17 
Plan de Ventas 
N° de servicios 
proyectados 
(mercado meta) 
4,281 7,256 10,932 15,441 20,939 
N° de servicios 
proyectados (Lima 
norte, Lima este, 
Lima sur, Callao) 
 3,061 3,091 3,122 3,153 
Total de servicios 
proyectados (Lima 
Metropolitana) 
4,281 10,317 14,023 18,563 24,092 
% de participación 
de mercado meta 
10% 15% 20% 25% 30% 
% de participación 
total mercado 
2.19% 5.17% 6.75% 8.64% 10.81% 
Elaboración propia 
7.2. Investigación del consumidor 
7.2.1 Jerarquía de necesidades y problemas que solucionan. 
Abraham Maslow presento dentro de su teoría de la personalidad, 
el concepto de jerarquía de las necesidades, en la cual las necesidades se encuentran organizadas 
estructuralmente con distintos grados de poder, de acuerdo con una determinación biológica dada 
por nuestra constitución genética como organismo de la especia humana.  
Estos niveles se representan como una pirámide, de tal manera que 
las necesidades de déficit se encuentren en las partes más bajas, mientras que las necesidades de 
desarrollo se encuentran en las partes más altas de la jerarquía; de este modo, en el orden dado 
por la potencia y por su prioridad. Una vez satisfechas, aparecen las necesidades superiores y la 
persona se motiva para satisfacerlas (Maslow, 1991). 






Jerarquía de necesidades de Maslow y características 
 
Fuente: Maslow (1991) 
En el caso de Guau Guau Wasi, en el que los clientes son los 
dueños de los perros y los cuidadores doglovers, la necesidad que satisfacen en el primer caso es 
la de amor, afecto y pertenencia y de seguridad, en el caso de los cuidadores la necesidad que 
satisfacen es la de amor, afecto y pertenencia.  
7.2.2 Proceso de decisión de compra del consumidor. 
El análisis del proceso de decisión de compra del consumidor se 
realizará, de acuerdo a las etapas de Philip Kotler: 
• Reconocer la necesidad.  
Todo empieza cuando los dueños de los perros se dan cuenta de que necesitan un 
servicio determinado. Estas necesidades pueden ser tanto tangibles como 
intangibles.  
En el caso del cuidado familiar para los perros, los dueños sienten la necesidad 
de viajar, salir por trabajo o compromiso social u otros y llevarlos a un lugar de 
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cuidado, de confianza, donde se sientan como en casa, que no sientan mucho su 
ausencia, que no se estresen y que les brinden cariño. 
• Buscar información.  
Cuando ya se es consciente de la necesidad, empieza el proceso de búsqueda de 
información acerca del producto. En esta etapa los dueños buscan información 
de lugares a donde podrían llevar a sus engreídos. Lo hacen principalmente por 
Internet y también consultado personalmente a amigos.  
• Evaluar las alternativas.  
En esta etapa los dueños, tienen muy en cuenta los comentarios de los amigos 
respecto a los productos ya que para ellos son una fuente fundamental y 
definitiva de información. 
Una vez que poseen la información de los diferentes lugares posibles a donde 
podrían ir, los dueños analizan las alternativas. Los padres toman en cuenta las 
experiencias y comentarios de amigos, redes sociales. 
• Decisión de compra. 
Tras la fase anterior se decide la compra. En ocasiones esta etapa de decisión de 
compra se detiene debido a que no se está totalmente convencido de adquirir el 
producto. 
Los dueños toman la decisión de ir a uno de los lugares de entretenimiento.  
Comportamiento post-compra.  
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Las sensaciones experimentadas después de la compra son las que determinarán 
la fidelidad o no hacia el producto o la marca. Los dueños tendrán una opinión 
acerca de la experiencia vivida y debido a ello desearán volver en otra 
oportunidad o no. 
7.2.3 Factores que influencian la conducta del consumidor. 
La compra no es un acto aislado ni único, sino un proceso con 
todas sus fases. Para Guau Guau Wasi lo realmente interesante es entender de qué manera el 
consumidor final toma las decisiones de compra y qué factores le influyen. Conocerlos nos 
ayudarán a enfocar mejor los argumentos de nuestro servicio. 
• Factores Internos: 
La percepción, el aprendizaje, las creencias, las emociones, las actitudes y la 
personalidad son determinantes personales que inciden en el proceso de compra; 
además tenemos que añadir la memoria, asimismo su idiosincrasia, su manera de 
ser.  
Debemos tomar en cuenta y enfocarnos en la parte emocional que tiene el dueño 
con su perro, pues lo considera un miembro de su familia y todo aquello que 
hagamos para que la mascota se sienta bien, influirá en que siempre decidan por 
elegir nuestro servicio. 
• Factores externos 
El quehacer diario, la clase social, la cultura, circunstancia económica, 
ocupación, opinión de amigo y familiares. 
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Debemos siempre dar a conocer al dueño que siempre que elija nuestro servicio, 
está ayudando a las mascotas que no tiene la dicha de aun contar con un hogar y 
el impacto social que esto significa.  
7.2.4 Perfil del consumidor. 
Dueño. 
Propietarios de mascotas entre 25 y 50 años, trabajadores que no están en casa la mayor 
parte del día; con un nivel educativo superior (universitario a más) y/o que estén en 
capacitación. La gran mayoría son dependientes laboralmente, y en un menor porcentaje 
independientes, les gusta viajar y también gusta de las relaciones sociales, es decir se 
interrelaciona mucho con su entorno, asimismo se preocupan por tener a su disposición 
una variedad de productos y servicios de alta calidad y que no desean dejar solas a 
mascotas, y prefieren contratar a personas responsables que cuenten con las 
condiciones necesarias para cuidarlas, pues consideran a su mascota un miembro 
más de la familia. A nivel socioeconómico, provienen de los segmentos A y B, residente 
mayoritariamente en los distritos San Borja, San Isidro, Surco, Miraflores y Surquillo. 
Tienen preferencia de compra de productos y accesorios para su mascota en los pet shops, 
seguido muy de cerca por los supermercados, están familiarizados con las nuevas 
tecnologías y están dispuestos a pagar por servicios relacionados con el bienestar 
de sus mascotas. 
Cuidador. 
Personas doglover entre 18 a 25 años, que pertenecen a una asociación protectora 
de animales, participan en actividades relacionadas para el bien de los perros que 
cuidan las Asociaciones Protectoras de Animales, cuentan con tiempo y espacio 
disponible y estas dispuestas a cuidar a otras mascotas. 
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7.3. Marketing mix 
7.3.1. Posicionamiento 
Somos    una    empresa   que   te ayuda a encontrar “un hogar seguro y confiable 
para un para un miembro de tu familia” conectándote en un solo click con los 
mejores cuidadores de perros de Lima muy cerca de tu hogar y con las mejores 
referencias de personas que como tú, han encontrado un lugar seguro y confiable 
para hospedar al engreído de tu hogar. 
7.3.2. Branding. 
- Marca: Guau Guau Wasi  
- Slogan: “Un hogar seguro y confiable para un miembro de tu familia” 
- Categoría: Intermediación entre usuarios.  















Fuente: Elaboración propia, 2018 
 
 
Se realizó un sondeo de la marca con potenciales clientes, con el 
objetivo de medir el grado de asociación de la marca con el propósito del servicio que 
ofrecemos. En la interacción con las personas se mostró una impresión del logotipo Guau Guau 
Wasi, posterior a ello se realizaron las siguientes preguntas y resultados. La cantidad de personas 












Sondeo de la Marca 
 
¿De la marca mostrada, a que rubro de servicio lo relaciona? N° % 
 
    
a) Veterinaria 3 7.5     
b) Venta de accesarios de mascotas 3 7.5     
c) Entrenamiento para perros 1 2.5     
d) Hospedaje para perros 29 72.5     
e) Otro 4 10     
Total 40 100     
¿El nombre Guau Guau Wasi con que lo relaciona? N° %     
a) Hogar de cuidado Temporal 28 70     
b) Colectivo de raza de perros 2 5    
c) Vivienda para perros 6 15     
d) No entiendo el nombre, ni a que se refiere 4 10     
Total 40 100     
¿Cuál cree que es el grado de complejidad de entendimiento de la marca? N° %     
a) Fácil de entender 18 45     
b) Intermedio 14 35     
c) Complejo 4 10     
d) Muy complejo 4 10     
Total 40 100     




Relación de la Marca 
 
Fuente: Elaboración propia, 2018 
 
En referencia a los resultados obtenidos, se concluye que existe una 
alta identificación de la marca con el servicio brindado, a su vez la relación del término Guau 
Guau Wasi con un hogar temporal es mayoritaria. Sin embargo, a un alto porcentaje de 
encuestados no les pareció fácil de entender en primera instancia el nombre. Hecho que se 




























Se brindará el servicio de intermediación entre las personas que no 
tienen donde dejar a sus mascotas y personas de confianza que pertenecen a una asociación 
protectora de animales, dispuestas a brindar su hogar para cuidar a estas mascotas a través de una 
aplicación informática, esta aplicación será gratis y fácil de descargar, en el cual el cliente podrá 
escoger por calificación y ubicación a los mejores cuidadores de perros de Lima. En la etapa de 
introducción del servicio, se ofrecerá en Lima Metropolitana. El servicio parte en dos 
perspectivas, las del cliente que no tiene donde dejar a su mascota y la del cuidador Dog Lover 
que está dispuesto a cuidar a mascotas en su hogar: 
- Con respecto a los clientes, 
El servicio empieza con la descarga de la aplicación de manera gratuita. Una 
vez descargado el cliente creará una cuenta con su perfil básico, donde podrá 
interactuar con todas las funcionalidades que se le ofrecerá y ver algunos 
perfiles de cuidadores de perros asociados y reseñas de clientes sobre la 
satisfacción del servicio, esto le permitirá tener un mejor entendimiento del 
mecanismo de funcionamiento. El cliente verá las opciones de servicio que se 
le ofrece y seleccionará el que cubra su necesidad inmediata. Una vez elegido 
el tipo de servicio podrá ingresar su localización de forma automática o 
manual, esto ayudado mediante un mapa de ubicación para agilizar y hacer el 
proceso más sencillo. Luego de elegir la ubicación, el cliente ingresará los días 
que necesita hospedar a su perro y los cuidados que se debe tener con su 
mascota, además el rango de horas en que dejará a la mascota y el rango de 
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horas en que recogerá a su mascota. Una vez ingresado todos los datos 
necesarios el cliente obtendrá un listado de cuidadores disponibles que estarán 
ordenados por ranking basado en número de estrellas donde el cliente podrá 
explorar su perfil, foto y comentarios que otros usuarios le dejaron respecto a 
su historial de servicios. Después de elegir al cuidador y el rango de horario, el 
cliente debe tener en cuenta que el servicio no incluye el alimento del perro, 
por lo cual deberá prever la cantidad necesaria, de acuerdo a los días de 
hospedaje para dejarla al cuidador. Luego de verificar disponibilidad, el rango 
de horarios, días y cuidador, el cliente procederá a verificar el costo total del 
servicio, una vez aceptado el contrato Anexo N° 01 “Contrato de Hospedaje 
Guau Guau Wasi”, procederá a ingresar una tarjeta de crédito y autorizar el 
pago, que será cobrado una vez termine el servicio. Al finalizar el servicio, el 
cliente dará su conformidad, llenará una encuesta, comentará el servicio en el 
perfil del cuidador y calificará mediante puntaje (de uno a cinco estrellas) el 
servicio recibido. Tendrá la opción de seleccionar al cuidador en su lista de 
favoritos; el servicio realizado se guardará automáticamente en el historial del 
perfil del cliente. Si el cliente rechaza el servicio no tendrá penalidad durante el 
periodo de lanzamiento.  
- Con respecto a los cuidadores,  
Deben descargar la aplicación y seleccionar la opción “Cuidador Guau Guau 
Wasi”. La primera vez le aparece un formulario donde deberá registrar sus 
datos personales y la asociación protectora de animales a la cual pertenece, 
además tendrá la opción de adjuntar su hoja de vida y DNI digitalizados como 
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archivo adjunto. Esta información mediante plataforma digital es derivada a la 
asociación protectora de animales que refiere para validar su pertenencia o no y 
las recomendaciones y observaciones que nos pueda brindar la asociación. 
Después de haber sido dado de alta ya estará disponible para aceptar servicios 
de hospedaje en Lima Metropolitana. La oportunidad de servicio llegará y este 
aceptará la orden y esperará que el cliente decida su elección. Cuando el 
cuidador es elegido, se tendrá la opción de la comunicación telefónica o 
mensaje de texto para realizar una mejor coordinación. Luego, que el cliente 
acepte la cotización, se realizará el servicio de hospedaje y se registrará en su 
perfil el historial de servicios brindados por el cuidador. El cuidador finalmente 
deberá calificar al consumidor mediante puntaje de estrellas del uno al cinco. 
Esto permitirá tener un control de los clientes y que se puedan asignar 
promociones en base a su comportamiento. 
- Precio. 
El precio al mercado de nuestro servicio principal de hospedaje será de S/. 
60.00 Soles por día, en el cual no incluye alimento ni las medicinas de la 
mascota. Este precio se ha tomado en cuenta en base a los precios de la 
competencia y tomando en cuenta el rango de precios que obtuvo mayor 







Tabla N° 19 
Pregunta 11, encuesta dueños de perros (noviembre 2017) 
 REF.: Anexo N° 02 “Encuesta a Dueños” - Respondidas: 78 
PARTICIPANTE PORCENTAJE NÚMERO DE RESPUESTAS 
Menos de 35 soles 6 5 
Entre 35 y 55 soles 23 18 
Entre 55 y 65 soles 46 36 
Más de 65 soles 24 19 
TOTAL 100 78 





   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
























Entre 30 y 50
soles
Entre 50 y 70
soles
Más de 70 soles
Pregunta 11: Encuesta para Dueños Anexo 2
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A continuación, un comparativo de los precios de la posible competencia 
Tabla N° 20 
Comparativo competencia y GUAU GUAU WASI 
Nombre de la Institución Precio por día (S/) Características 
Mi pata Pet Hotel & Resort 75 - 85  
Hospedaje Km 59 de la Panamericana Sur, hospeda a 
varios perros al mismo tiempo. 
Hospedaje de mascotas " Valle de 
las colitas" 
70 - 85 
Hospedaje en Lurín, hospeda a varios perros al 
mismo tiempo. 
Kamaq 60 - 70 
Hospedaje en Pachacamac, hospeda a varios perros 
al mismo tiempo. 
Maskoteando 65 Hospedaje en Chaclacayo 
Doghouser 65 
Casas que reciben a perros para cuidarlos, número 
limitado de casas. 
Guau Guau Wasi 60 
Hospedaje con un solo click con los mejores 
cuidadores de Lima  
Hospedaje VICDOGS 50 Hospedaje en una casa en San Miguel 
Hospedaje Groom Room 50 Hospedaje en una veterinaria en San Isidro  
Mascotel 55 
Hospedaje en Lurín, hospeda a varios perros al 
mismo tiempo. 
Pet´s Camp 45 - 50 
Hospedaje en Lurín, hospeda a varios perros al 
mismo tiempo. 
Hospedaje canino Happy Family 40 Hospedaje dentro de una veterinaria 
Hospedaje "la casa de bellota" 35 Hospedaje en Lurín con jaulas individuales 
Doggy Campo 35 Hospedaje en Lurín con jaulas individuales 
Tabla comparativa entre costos de hospedajes y breve descripción del tipo de servicio ofrecido 
















Relación Costo Beneficio 
 
Fuente: Elaboración Propia 
La relación costo / beneficio es un indicador que mide el grado de 
desarrollo y bienestar que un proyecto puede generar a un público 
objetivo. En nuestra la relación costo / beneficio se ha ubicado según el 
tipo de servicio que ofrece cada empresa de la competencia teniendo como 
variable costo, ubicación y tipo de hospedaje ofrecido; en este gráfico nos 
proyectamos a posicionarnos como los que brindan mayor beneficio para 
los clientes y a un precio justo. 
El objetivo de la fijación de precios es captar un porcentaje de 
participación de ventas del sector en los distritos objetivo, y ser lo 
suficientemente competitivos en cuanto al nivel de atención, ya que existe 
un estándar de precios en productos y servicios de nuestros competidores. 
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Según el modelo de Kotler y Armstrong, nos enfocaremos en una 
estrategia de primera calidad para los servicios, ya que presentan una alta 
calidad y un precio alto. 
La distribución del valor del servicio será según el siguiente cuadro: 
Tabla N° 21 






cuidador - 70% 
Porcentaje 
para la 
asociación - 6% 
porcentaje para 
Guau Guau 
Wasi - 24% 
Inicio de 
Operaciones S/60.00 S/42.00 S/3.60 S/14.40 
Elaboración Propia 
 
Se tendrá el conocimiento del precio acordado a través de la aplicación: se le 
brindará el costo del servicio brindado y el cliente recibirá un recibo 
electrónico a través de la aplicación. Guau Guau Wasi cobrará como comisión 
al cuidador el valor del costo por el servicio realizado. Se cobrará una comisión 
fija del costo del servicio de hospedaje realizado. En el primer año el cliente 
que cancele el servicio no recibirá penalidad económica, asimismo el segundo 
año se evaluará dicha restricción. Se trabajará mediante un sistema de 
penalidad por puntos. 
- Plaza. 
La estrategia para la distribución del servicio es por medio del canal directo, ya 
que la empresa tendrá una interacción directa con el consumidor final. 
Teniendo en cuenta que el contacto con el consumidor es por medio de una 
aplicación (APP) en la cual escogerá el tipo de servicio que desea contactar, 
Guau Guau Wasi, empleará sus recursos tecnológicos, tal como la aplicación, 
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página web, correo, entre otros; como medios de comunicación con sus clientes 
y cuidadores, en este caso el nivel de contacto del cliente con los cuidadores 
asociados es directamente con los interesados, planificando la hora del servicio. 
Es importante destacar que lo anterior se logra gracias a que la compañía 
contará con una plataforma tecnológica completa (APP y web), que permitirá 
una constante comunicación con los clientes, siendo esto un factor clave no 
sólo de diferenciación, sino de fidelización, ya que les permite obtener 
información relevante que servirá para la toma de decisión de tomar el servicio 
o no. La plataforma virtual contará con toda la información disponible, correo 
electrónico, WhatsApp, llamada al cliente o cuidador, y redes sociales los 

















Ingreso según perfil 
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La publicidad y promoción de Guau Guau Wasi consistirá en las 
siguientes actividades detalladas en la tabla: 
Plan de marketing – lanzamiento. 
En cuanto a la inversión inicial en Marketing, estará orientada en el 
posicionamiento en los primeros lugares del Google Adwords y redes sociales. 
Dentro de la estrategia buscando tener al menos unas 2000 (mil) descargas 
mensuales (total de clientes potenciales, llegando a 24 mil descargas anuales) en 
total en los dos markets (Android y IOS), se realizará una campaña intensa en las 
6 primeras semanas diversificando en los diferentes canales definidos buscando 
que la aplicación escale en cada uno de los markets de una manera importante y 
acelerada. Luego de lograr este objetivo de lanzamiento; comenzaremos a manejar 
un volumen importante de descargas orgánicas lo que disminuirá la inversión. 
De igual forma, la publicidad en otras aplicaciones sé considera que es algo donde 
siempre se debe de invertir a través de las redes existentes, esto debido a que es un 







Tendremos adquisición orgánica y adquisición pagada. Tomando en cuenta 
el plan de captación/lanzamiento propuesto en la tabla anterior. Se debe 
tomar en cuenta que también se buscarán contactos en los diferentes 
medios publicitarios (digitales o no) para promocionar la aplicación de 
forma gratuita. Por otro lado, aprovecharemos la estrategia de ASO/SEO al 
colocar la aplicación en el market y el landing page a través del uso de 
palabras claves que nos permitirán posicionarnos en los motores de 
búsqueda, para ello utilizaremos la herramienta Keyword Planner de 
Google. 
- Monetización 
En este caso la monetización viene dada tanto por el servicio de hospedaje 
contratado por los dueños de las mascotas que dejará un porcentaje a 
GUAU GUAU WASI y por la publicidad In App. Hay que conocer muy 
bien la conducta del usuario para ser asertivo en los momentos en que se 
les presentan las promociones, notificaciones y productos. Esto incentivará 
la compra más rápida y para ello usaremos los datos estadísticos obtenidos 
de las diferentes herramientas. 
- Retención 
La estrategia de retención estará basada en la optimización nuestra 
aplicación. Mediante los datos que nos ofrece Google Analytics, Flurry 
donde, podremos conocer datos sobre el comportamiento del usuario que 
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nos guiarán en los puntos de mejora. Tendremos especial atención al 
feedback de los usuarios y rápida acción para resolver posibles bugs que 
no hemos detectado. Además de las notificaciones que de por si genera la 
aplicación en una de sus funcionalidades tendremos el siguiente plan de 
envío de notificaciones push · Recordatorio que busca disminuir los 
tiempos entre solicitud de servicio: Enviar a usuarios que tienen 1 día sin 
usar la aplicación desde su descarga; Enviar a usuarios que tienen 16 días 
sin usar la aplicación; Enviar a usuarios que tienen +31 días sin usar la 
aplicación. · Promociones especiales personalizadas por intereses que 
disminuirán los tiempos entre solicitudes de servicio, e impulsarán el uso 
del servicio repetitivo del cliente. 
- Análisis 
El análisis se hará de forma transversal durante todo el proceso debido a 
que es lo que nos permitirá detectar fortalezas, debilidades y oportunidades 
de manera oportuna para establecer prioridades en las estrategias. 
Utilizaremos 2 herramientas principales además de las de los markets que 































Tabla N° 22 
Actividades de Publicidad y promoción 















Visualización de la APP y página 
web en las primeras páginas de 
resultados de búsqueda en Google, 




Se pretende llegar a todo el 
público objetivo de la zona de 
interés que se encuentra en 




Pago  por 
click (PPC) 
Es un complemento del SEO, ya 
que se realizará el pago de ésta 
publicidad por cada click que dé el 
usuario al anuncio del servicio 
utilizando la herramienta Google 
Adwords y Facebook Adwords. 
Pagado 
Con el pago por 
posicionamiento en Google, se 
pretende llegar a todo el público 
potencial del servicio, el 
objetivo es posicionar la marca y 
aumentar el tráfico de la página 
web. 
Social media 
Se realizará publicidad a través de 
las redes sociales como Facebook, 
Youtube, WhatsApp. 
Pagado 
Se pretende llegar a medio 
millón de personas el primer año 
de operación, a través de enlaces 
patrocinados. 
Página web 
Se creará una página web, donde el 
usuario podrá enterarse de las 
políticas, promociones, 
información general y pueda 
acceder al libro de reclamaciones. 
No 
pagado 
El tráfico en la web está 
proyectado a quinientas mil 
personas el primer año, 
brindadas por el pago por click y 
por los enlaces directos de 
páginas asociadas. 
Retargeting 
A través del WhatsApp se enviarán 
mensajes a los usuarios que han 
visitado nuestra web o aplicación 
(APP) e incentivarlos para que 
puedan concretar la solicitud de 
nuestro servicio. 
Pagado 
Los mensajes a los usuarios son 
netamente a interesados, por los 
que se pretende enviar mil 
mensajes mensuales a través de 




Se realizará publicidad mediante la 
generación de contenidos en 
portales de uso gratuito, esta 
generación de contenidos estará a 
cargo de “influencers”. 
Pagado 
Esto se dará semanalmente y se 
buscará replicar en plataformas 
de interés de cuidado de 
mascotas. 
Participación 






Se instalará un stand ofreciendo el 
servicio de Guau Guau Wasi, se les 
ayudará a descargar la APP en las 
ferias de implementos y alimentos 
para mascotas 
Pagado 
Se pretende llegar al público 
objetivo, en un fin de semana se 
puede llegar a un promedio de 
mil a 2 mil personas en un centro 
comercial, y al público de 
potenciales cuidadores en los 
eventos de las Asociaciones 
Protectoras de Animales 
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Guau Guau Wasi donará un 
porcentaje a las ONGs dedicadas al 
cuidado y adopción de mascotas, 
por cada servicio tomado mediante 
la plataforma de Guau Guau Wasi. 
Pagado 
Se pretende llegar al 100% de 
ONG que ayuden a los animales 
y que nos puedan recomendar un 
cuidador de confianza 
Elaboración Propia 
 
Plan de Operaciones 
En el Plan de Operaciones se desarrollará los aspectos relacionados 
al servicio a brindar, y también la logística de la empresa, de tal manera que se brinde un servicio 
de calidad.  
8.1. Proceso de producción del bien o servicio 
Para efectos del presente plan, se utilizará un mapa de procesos y 
diagrama de flujo general y diagramas de flujo con el detalle de las actividades principales, como 





Mapa de Procesos 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
| 83 
 
El producto principal de Guau Guau Wasi se dará a través de una 
aplicación informática, a través del cual los dueños de mascota podrán solicitar y pagar el 
servicio de los cuidadores de mascota. Las funcionalidades con las que contará este aplicativo 
son las siguientes:  
Tabla N° 23 
Funcionalidad de aplicativo 
FUNCIONALIDAD DETALLE 
Exploración de aplicativo 
Mostrar opción visible en la que el usuario pueda ver el funcionamiento del 
aplicativo, experiencias y preguntas más frecuentes realizadas de otros 
usuarios, y opción para realizar preguntas nuevas. No requiere registro  
Buscador por zonas de 
cuidadores  
Búsqueda por clasificación de zonas de Lima de los cuidadores registrados en 
el sistema, mostrando inicialmente los de mejor reputación. No requiere 
registro. 
Selección del cuidador después 
de realizar la búsqueda  
Descripción detallada del perfil creado por el cuidador para ofrecer sus 
servicios con fotos del espacio donde se cuidará la mascota. No requiere 
registro 
Registro del dueño de perro 
para poder adquirir el servicio 
de un cuidador  
Registro de datos básicos del dueño de mascota para poder realizar el contacto 
con el cuidador.  
Registro del cuidador para 
poder ofrecer el servicio  
Registro detallado del cuidador con datos personales y de ubicación.  
Información a detalle del 
servicio ofrecido  
Registro de perfil para ofrecer el servicio, con información detallada de 
ubicación y características de la prestación del servicio (competencias en 
cuidado de mascotas, fotos del lugar donde se cuidará la mascota, entre otros.).  
Seleccionar cuidador y 
finalizar negociación  
Definir cuidador, fechas en las que se requiere el cuidado de la mascota y 
realizar el pago electrónico para finalizar la negociación.  
Sección de redes sociales  
Mostrar claramente los links para acceder a las redes sociales y los últimos 
tweets posteados  
Sección de publicidad  
Mostrar algunos de los anuncios de servicios adicionales prestados por 
empresas aliadas, relacionados con mascotas, esto se dará a partir del segundo 
año. 
Enviar Mensaje  El cuidador y dueño de mascota se podrán comunicar a través de un chat.  
Enviar Fotos y Vídeos 
 El cuidador de mascota a través de la cámara de su dispositivo móvil envía 
fotos y vídeos al dueño de mascota, para la supervisión constante. 
Calificación y comentarios 
El dueño podrá calificar al cuidador y dejar un mensaje con respecto al servicio 
recibido el cual será visible, pero la calificación al dueño del perro y 









1.3.2 Procesos estratégicos. 
• Gestión de innovación y desarrollo. 
El proceso de innovación y desarrollo será la cultura de la empresa, 
todos los colaboradores tendrán la oportunidad de brindar sus aportes innovadores mediante la 
plataforma TI. Se creará un módulo de innovación donde cada persona; ya sea cuidador o cliente 
podrá proponer su idea de innovación, estas ideas serán revisadas mensualmente en los comités 
de gerencia y las que sean aprobadas podrán ser implementadas teniendo como líder al 
responsable innovación, luego estas ideas serán medidas respecto al valor que le da a la empresa 
y el cuidador o cliente tendrá un bono proporcional al mismo y será reconocido a través de los 
medios de comunicación internos de la aplicación informática, para así incentivar a los 
cuidadores y clientes a aportar ideas.  
• Gestión de la estrategia. 
El proceso de la gestión de la estrategia se basa en el seguimiento 
estricto de los indicadores estratégicos mediante el tablero de control del Balance Scorecard. 
Cada indicador tiene su responsable de cumplimiento y aseguramiento de que los niveles 
establecidos sean los óptimos y además tienen la responsabilidad de asegurar el cumplimiento de 
las iniciativas estratégicas planteadas. El Gerente general es el responsable de la revisión 
periódica del estado de los indicadores y además de revisarlo con cada responsable en comités de 






• Gestión de mercadeo y comunicaciones. 
La Coordinación Comercial y de Marketing tendrá a cargo 
coordinador de Comercial y marketing de las redes sociales: Facebook, YouTube y Whatsapp, es 
decir se encargaría de responder algún reclamo, sugerencia y realizar el retargeting.  
En la actividad del retargeting se sacará un listado semanal de las 
personas que no concretaron la solicitud del servicio y qué tipo de ayuda estaban buscando; se 
les enviará mensajes a través del Whatsapp o Inbox (Facebook) para consultarles sobre su 
experiencia al ingresar a la aplicación y estimularlos para que en la siguiente búsqueda puedan 
concretar la solicitud del servicio, ofreciéndoles puntos o algún descuento por ser el primer 
servicio.  
Anunciaremos nuestra publicidad en la sección "Mascotas” del 
periódico El Comercio para poder captar a nuestros consumidores. Dicha publicidad constará 
con la descripción de los servicios ofrecidos, así como nuestro logo.  
Referente a la participación en eventos, se realizará a través de un 
stand en las ferias de mascotas, donde se realizará asesorías para que los consumidores puedan 
descargar la aplicacióny se entregará merchandaising de la empresa.  
Para captar a nuevos clientes se otorgará dos puntos por servicio 
recomendado y realizado, y un punto por servicio realizado. Al obtener los 5 puntos, obtendrá un 
bono de cierto porcentaje de descuento, el cual podrá ser acumulativo y utilizado en su próximo 
servicio o en las atenciones en veterinarias y en tiendas petshop. Se le otorgará al cliente dos 





• Promoción – cuidadores. 
Guau Guau Wasi será patrocinador en las actividades de 
vacunación, esterilización y busca de hogares de mascota que ofrecen las municipalidades para 
de ésta manera poder hacer conocido el servicio e incentivar el uso del aplicativo. 
Para incentivar la afiliación del cuidador dog lovers, se le brindará 















1.3.3 Procesos misionales 




Identificación y evaluación de Asociaciones Protectoras de Animales 
 







Registro y habilitación de cuidadores 
 









• Servicio de cuidado temporal. 
Figura 28 
Selección de cuidador 
 












Cuidado de mascota. 
 

















Calificación de servicio. 
 







8.2. Instalación de la empresa 
Esta empresa no contará, en un inicio de sus operaciones con una 
oficina física, quedando a cargo de la atención virtual los coordinadores encargados de calidad y 
servicio, marketing o el Gerente General de manera virtual y usando la APP o llamadas 
telefónicas de ser el caso. 
   Tipo de empresa: Sociedad Anónima Cerrada (SAC).  
8.3. Gestión de calidad 
Como parte del control y seguimiento de la seguridad y calidad del 
servicio brindado a través de la aplicación informática de Gua Gua wasi, se ha establecido que se 
contará con llamadas aleatorias a clientes que hayan tomado el servicio y con ello brindarle la 
seguridad al cliente que el servicio se ha realizado en las mejores condiciones.  
Como parte del proceso de la seguridad, se ha establecido puntos 
de control desde el registro y selección del cuidador, hasta la generación de un código aleatorio 
para la identificación del cuidador.   
8.4. Política de servicio 
Guau Guau Wasi plantea los siguientes lineamientos en cuanto a la 
política del servicio:  
• Acerca de la seguridad. 
Guau Guau Wasi considerará los siguientes criterios de evaluación 
en relación a los cuidadores previo a su registro en la aplicación:  
- Revisión de la referencia de la ONG que recomienda a la persona.  
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- Inducción a cuidadores. 
La aplicación enviará una alerta que indicará un código, una 
palabra o una clave, que será enviado por la aplicación al cliente y al cuidador asociado. Cuando 
el cliente llegue al domicilio del cuidador, deberá decir el código, la palabra o la clave asignada 
al servicio por lo que ambos, cuidador y cliente podrán comprobar la validez del servicio y el 
cliente podrá dejar con toda confianza a su mascota en la casa del cuidador.  
Así mismo, Guau Guau Wasi realizará el análisis y seguimiento de 
la calificación y comentarios que brinden los clientes en relación a los cuidadores.   
• Acerca de la cancelación del servicio. 
La cancelación del servicio puede darse por ambos agentes:   
- Cancelación del servicio por parte del cliente 
Una vez que se haya seleccionado hospedaje para su cuidador, el cliente tendrá hasta 
2:30 horas de anticipación para cancelar el servicio, sin cargo. Luego de este tiempo, 
se le cargará 5 soles que serán adicionados en su próximo servicio y que serán 
abonados al cuidador que le fue cancelado el servicio ya planificado. En el periodo 
de lanzamiento del servicio no se cobrarán penalidades.  
Cuando el cuidador envíe la propuesta al cliente, el usuario tiene la facultad de 
aceptar o no el servicio. En ambos casos, el cliente realizará la encuesta sobre el 
cuidador y viceversa.     
- Cancelación del servicio por parte del cuidador  
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El cuidador podrá realizar la cancelación del servicio con un mínimo de 3 horas de 
anticipación. Además de realizar la cancelación por la aplicación indicando el 
motivo.  
En caso que el cuidador no realice la cancelación en la aplicación, o comunique en la 
puerta de su hogar la no realización del servicio, será notificado por el cliente a 
través de la aplicación y se aplicarán penalidades: se le suspenderá por un día. Esta 
penalidad aplicará cuando el negocio esté consolidado en el mercado.   
- Acerca de los medios de pago del consumidor  
Según las estadísticas de Ipsos, sobre el comercio electrónico, es que cada vez los 
internautas se vuelven más activos navegando por internet y se estima el aumento de 
personas que realizan un pedido, reserva o compra de algún producto o servicio por la 
web. 
Es por eso que el cliente podrá efectuará pago en tarjeta de crédito o débito.  
El cliente ingresará por la aplicación el medio de pago y el cuidador podrá verificarlo 
en ese momento. 
Asimismo, el consumidor deberá brindar su conformidad por el servicio para que se 
efectúe el pago al cuidador. Caso contrario, el cuidador deberá informar por qué no 
se realizó el pago 
• Acerca de la atención al cliente. 
- Gestión del servicio  
Tanto el cliente como el cuidador cuentan con la sección de calificación mediante 
estrellas para evaluar el servicio brindado.   
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El cliente tiene la facultad de informar a Guau Guau Wasi cualquier inconformidad 
con el servicio brindado, para lo cual contará con 48 horas después de haber recibido 
el servicio la opción de envío de reclamos y sugerencias dentro del panel del 
servicio.   
Guau Guau Wasi tendrá 24 horas para responder al usuario y brindar alguna 
alternativa de solución.  
En el caso que se verifique daño a la integridad de la mascota y el cuidador no asuma 
su responsabilidad, será sancionado hasta ser retirado de la plataforma, de acuerdo a 
la evaluación del caso.  
En caso que el servicio de hospedaje se haya realizado en las condiciones adecuadas 
y el resultado es el esperado, se le dará respuesta al cliente dándole las aclaraciones 
del caso y se le otorgará un porcentaje (%) de descuento para contactar con otro 
cuidador.   
- Gestión de datos personales  
Guau Guau Wasi se compromete a mantener total reserva de los datos que los 
usuarios y cuidadores brinden a través de la aplicación, tales como nombres, correo 
electrónico, número de celular. Esta política está en concordancia con la legislación 
peruana de protección de datos personales.  
8.5. Estrategia de operaciones 
• Perspectiva cuidadores. 
Estrategia 1. 
Desarrollar programas de incentivos para los cuidadores asociados que tengan los 
mejores rankings de servicios; y así incrementar la fidelización de los mismos.  
| 98 
 
Se realizarán monitoreos aleatorios consultando a los clientes atendidos sobre la atención 
brindada referente a la puntualidad, cuidado y cumplimiento de las normas mínimas de 
calidad en el hospedaje, de ésta manera se brindará incentivos de acuerdo al desempeño 
de cada cuidador.  
Estrategia 2. 
 Personas que desean pertenecer al equipo de cuidadores doglovers, deberán inscribirse 
en una de las Asociaciones Protectoras de Animales que se le indicare y serán las 
asociaciones las que nos indicarán cuando ya puedan pasar al proceso de inducción y 
luego la habilitación para brindar el servicio. 
Estrategia 3. 
Se realizarán campañas de publicidad digital de todos los servicios que pueda brindar de 
Guau Guau Wasi, así como se supervisará minuciosamente el proceso de elaboración de 
encuestas de calidad y sugerencias de los clientes para maximizar la percepción de 
calidad del servicio de hospedaje.  
En las campañas de publicidad digital se incluirán testimonios reales de los clientes 
satisfechos con sus mascotas; así como fotos de los hogares donde se quedarán sus 
mascotas, asimismo se mostrará a que perro de qué asociación se está ayudando por 
elegir un servicio en Guau Guau Wasi También se tendrá muy en cuenta las sugerencias 
de los clientes para mejorar el servicio en la medida de lo posible y se mostrarán los 




• Perspectiva procesos internos. 
Estrategia 1. 
 Elaborar una política de beneficios e incentivos para los cuidadores que cumplan con el 
plan de calidad de los servicios, para de ésta manera minimizar los servicios no 
conformes.  
Se establecerá un sistema de puntos para incentivar a los cuidadores bridándoles 
descuentos en veterinarias, tiendas para mascotas, entre otros. 
Estrategia 2. 
Estudiar constantemente el desenvolvimiento de la demanda para poder cubrir el mercado 
a nivel de Lima Metropolitana, teniendo una red consolidada de cuidadores a nivel de 
todo Lima.  
Estrategia 3 
 Elaborar una política de incentivos para las ideas más innovadoras, así como desarrollar 
una cultura de innovación para cumplir con el objetivo de innovación. 
Plan de Recursos Humanos 
9.1. Estructura organizacional 
• Dirección y organización de la empresa. 
Las personas son uno de los factores de éxito en una empresa, por 
lo tanto, el recurso humano podría considerarse como una ventaja frente a la competencia o 
nuevos competidores si se encuentran fidelizados. De acuerdo al modelo de negocio planteado en 
este plan, se puede determinar dos enfoques en relación al recurso humano:  
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- Colaboradores internos de la empresa: responsables de la gestión, administración de 
recursos, operación y monitoreo del servicio.  
- Cuidadores asociados: son los clientes, cuidadores dog lovers asociados; y que 
representan la imagen de la empresa ante los consumidores, por lo que son 
considerados una pieza clave en la gestión de recursos humanos de esta empresa. 
Básicamente, este modelo de negocio implica que esta empresa es 
un intermediario entre el cliente final y los cuidadores asociados a través de la tecnología de una 
aplicación (APP). Por tanto, la estrategia organizativa será flexible, considerando los cambios 
estructurales que puedan darse conforme a su constitución y evolución paulatina. Aquí se 
brindará un enfoque general de una organización flexible al cambio y capaz de adaptarse a las 
nuevas necesidades del mercado y factores externos. 
Es importante indicar que, al inicio, será indispensable que los 
socios, autores de este plan de negocio, se involucren directamente en la gestión y operación de 
la empresa. En el siguiente organigrama se representa gráficamente la estructura organizacional 
y se puede apreciar cuáles son los niveles jerárquicos de la empresa y las principales funciones a 










9.2. Perfil del puesto 
• Gerencia general. 
El Gerente General está a cargo de la dirección estratégica de la 
empresa. Sus principales funciones son:   
- Liderar el proceso de planeación estratégica de la organización, determinando los 
factores críticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas específicas de la 
empresa.  
- Definir las políticas de gestión del negocio.  
- Gestionar el crecimiento continuo de la organización.  
- Generar valor en la empresa.  
- Vigilar los estados financieros y la buena marcha del negocio.   
- Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.  
- Crear un ambiente en el cual las personas puedan lograr las metas de grupo 
optimizando los recursos disponibles.  
- Participar en la selección de las posiciones estratégicas en la empresa.  
- Establecer la coordinación necesaria entre las diversas áreas organizativas de la 
empresa.  
• Coordinación comercial y de marketing.  
Las funciones del Coordinador Comercial y de Marketing son:  
- Gestionar la publicidad externa con los grupos de interés (ONGs, veterinarias, tiendas 
de venta de artículos para mascotas).  
- Gestionar el crecimiento geográfico planeado.  
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- Monitorear la fidelización de los clientes y generar estrategias para revertir resultados 
adversos.   
- Buscar y planificar campañas para la cobertura geográfica con las asociaciones que 
nos brindarán los cuidadores dog lovers. 
- Gestionar las campañas de marketing para la cobertura geográfica con los cuidadores.   
- Gestionar la percepción de seguridad de los servicios hacia el consumidor.  
- Desarrollar e implementar las estrategias de marketing a corto, mediano y largo plazo 
de la empresa.  
- Promover nuevos proyectos y captación de nuevos cuidadores (asociados) y clientes 
(segmento de interés).  
• Coordinación de finanzas. 
Las funciones del Coordinador de finanzas son:  
- Planificar, dirigir y controlar todos los procesos propios de Administración, Finanzas y 
Proyectos.  
- Analizar los aspectos e impactos financieros de todas las acciones para alcanzar las 
ventas esperadas, alternativas de fondos para financiar las operaciones e inversiones.  
- Analizar las cuentas de orden y de resultados de los estados financieros de la empresa, 
así como de su flujo de caja, con el objeto de conocer la posición económica y 
financiera de la empresa, sus fluctuaciones, tendencias y proyecciones.  
- Supervisar el control de costos con relación al valor producido, principalmente con el 




- Responsable de los aspectos financieros de todas las compras que se realizan en la 
empresa.  
- Supervisar y controlar la contabilidad y responsabilidades tributarias ante la SUNAT.  
• Coordinación de calidad y servicios. 
Las funciones del Coordinador de Calidad y Servicios son:  
- Gestión de calidad del servicio en tiempo, precio, seguridad y calidad.   
- Responsable de la gestión de la percepción de calidad de los clientes. 
- Responsable de la atención y seguimiento de las quejas, reclamos y sugerencias de los 
consumidores y cuidadores.  
- Responsable de organizar la auditoría de los servicios (aleatoria).  
- Cumplir con el plan de evaluación de los cuidadores. 
- Verificar la calidad de los servicios que brindan los cuidadores y responsable de 
ejecutar las acciones de mejora.   
- Establecer las políticas, estándares, procedimientos y plan de incentivos para la 
seguridad y calidad para el servicio a través de los cuidadores. 
- Elaboración del presupuesto operativo del área. 
  
• Coordinación de recursos humanos. 
Las funciones del Coordinador de RR.HH. son:  
- Responsable de coordinar la evaluación de los potenciales cuidadores que quieran 
asociarse y no se encuentren referidos por una ONG. 
- Responsable de la capacitación y entrenamiento de los cuidadores que lo requieran 
(uso de aplicación informática) 
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- Verificar que los cuidadores cumplan con el perfil requerido por la empresa.  
- Verificar el cumplimiento del plan de evaluación de cuidadores por parte de las 
Asociaciones Protectora de Animales referentes.    
- Responsable de todos los temas administrativos relacionados con recursos humanos, 
planilla, préstamos, descuentos, vacaciones, etc. del personal de la empresa que se 
requiera contratar por aumento de actividad.  
- Coordinación de TI. 
Las funciones del Coordinador de TI son:  
- Responsable de verificar el adecuado funcionamiento de la aplicación.  
- Investigar nuevas necesidades de los cuidadores y clientes y avances tecnológicos a 
implementar de acuerdo a estas necesidades. 
- Gestión de la innovación, plantear mejoras continuas en la aplicación.  
- Gestión de incidentes, cambios.   
- Soporte de plataforma: mantenimientos correctivos.  
- Proponer mejoras de la plataforma.  
- Cuidadores asociados a la empresa. 
Como hemos mencionado, dentro de la estructura de la empresa, 
los cuidadores son considerados pieza clave del negocio porque son quienes darán el servicio y 
serán la imagen de la empresa ante los clientes. Si bien no están dentro del mapa de la 
organización, forman parte de la estructura y es un elemento que debe ser tomado en cuenta.   
Durante el proceso de captación, afiliación y capacitación (en 
alianza con las Asociaciones Protectoras de Animales) previo al inicio del trabajo, se les dará a 
conocer los objetivos y funciones, las cuales se resumen a continuación:  
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Objetivo del cargo. 
Prestar servicios de hospedaje a perros de todo tipo (pequeños, 
medianos y grandes) cualquiera que sea la raza, como cuidadores asociados, brindando un 
ambiente seguro y casero a las mascotas de los clientes que soliciten el servicio a través de la 
aplicación. 
Responsabilidades del cargo. 
- Brindar un cuidado de calidad, con responsabilidad y honestidad.  
- Ser responsable de brindar soluciones oportunas ante cualquier inconveniente que 
se presente durante el hospedaje, siempre en comunicación con el cliente.  
- Velar por la seguridad de la mascota al momento de realizar su hospedaje.  
- Brindar un ambiente ordenado y limpio durante el hospedaje.  
- Reportar a la empresa, mediante la aplicación, cualquier problema que afecte la 
prestación del servicio.  
- No devolver a la mascota a sus dueños antes de terminado el tiempo solicitado de 
hospedaje.   
- Atender las quejas y reclamos por parte de los clientes relacionados con el 
hospedaje solicitado y solucionarlo si está en posición de hacerlo, si no reportarlo 
inmediatamente a la empresa.  
- Comprometerse y asistir a las capacitaciones programadas por la empresa en caso 
se requiera mejorar algún punto del servicio reportado por los clientes. 
- El cuidador deberá tener una cuenta bancaria en donde se depositará su porcentaje 
por el servicio prestado. 
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9.3. Procesos de reclutamiento, selección y contratación de personas 
Considerando que los puestos del organigrama serán en un inicio 
tomados por los autores de este plan de negocio, esta sección se centrará en lo que corresponde a 
las Asociaciones Protectoras de Animales que brindarán cuidadores que deben ser captados, 
evaluados y luego afiliados a esta empresa.  
La captación y la derivación será por parte de las Asociaciones 
Protectora de Animales y organismos dedicados al bienestar de los animales, por lo que se les 
pedirá a estos organismos que tengan en cuenta como mínimo los siguientes puntos: 
- Tiempo de afiliación a las Asociaciones Protectora de Animales y experiencia en 
el cuidado de perros.  
- Evaluación de espacio a usar para el hospedaje, fotos enviadas a la empresa.  
9.4. Inducción y capacitación. 
El principal propósito del entrenamiento será marcar un valor 
agregado en los cuidadores que se asocien, el cual se verá reflejado en la calidad del servicio y 
esto se traducirá en la confianza y satisfacción de los consumidores. Una adecuada inducción y 
capacitación para los cuidadores que quieran asociarse se percibirá como una oportunidad de 
crecimiento al brindarles mayores herramientas para mejorar el servicio de hospedaje y tener 
mayor aceptación de los clientes. Esta capacitación puede ser online, con un enlace accesible 
desde la APP o desde la página web. 
 La estructura del plan de inducción y capacitación estará 




• Inducción antes de iniciar el servicio. 
- Inducción a la empresa y modelo de negocio  
- Taller: la excelencia en el servicio  
A continuación, se detalla lo que se espera en cada taller: 
• Módulos de capacitación. 
Tabla N° 24 
Módulo de Capacitación 
MÓDULO  OBJETIVO CONTENIDO 
Inducción a la empresa y 
modelo de negocio.   
Acercar a los cuidadores a la 
empresa, para que se sientan 
parte de ella, enseñarles el 
modelo de negocio de ganar y 
ganar para que vean el beneficio 
de realizar el servicio de 
hospedaje a través de la APP 
▪ Sobre la empresa: misión, visión y objetivos.  
▪ Procedimiento para asociarse.  
▪ Inducción en el uso de la APP.  
▪ Perfil del prestador de servicios de hospedaje. 
▪ Perfil del cliente.  
▪ Calificación del servicio mediante estrellas.  
▪ Medios de pago del cliente. 
▪ Distribución de ganancia: usted y nosotros  
▪ Beneficios de los cuidadores asociados 
Taller:  la excelencia en el 
servicio  
Dar los conocimientos, pautas y 
alcances sobre servicio al 
cliente. Que los cuidadores vean 
al cliente como un aliado para 
sus ganancias.  
▪ El cliente y su mascota como miembro de su 
familia. 
▪ La comunicación con el cliente: lenguaje verbal.  
▪ Protocolo de Calidad de Atención  
▪ Cierre de un buen servicio  
▪ Normas de urbanidad y comunicación a los 
clientes.  
Elaboración propia, 2018 
• Evaluación del personal. 
Para la evaluación de los cuidadores y su desempeño en el servicio 
se utilizaría el sistema de calificación de estrellas que suele utilizarse en los servicios 
tecnológicos de apps o webs. Las estrellas serán el puntaje con que los clientes van a valorar el 
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hospedaje brindado por los cuidadores. Además, los cuidadores también tendrán la oportunidad 
de calificar a los clientes.  
 Así, después de cada servicio de hospedaje, los cuidadores y los 
clientes del servicio de hospedaje tendrán la oportunidad de calificarse mutuamente con un rango 
de 1 a 5 estrellas, en base a su experiencia.  
 La calificación es anónima para ambas partes y tanto clientes como cuidadores 
del servicio recibirán un promedio de las calificaciones obtenidas.  
Calificar el servicio de hospedaje prestado y recibido de ambas 
partes genera un ambiente de respeto y compromiso mutuo. Así, ambas partes se ven 
beneficiadas.  
 A continuación, se muestra el sistema de calificación:  
- 4- 5 estrellas: Los cuidadores que mantengan un promedio mensual de 
calificación superior a 4 estrellas, se mantendrían vigentes y serán los principales 
socios a quienes se les brindaría beneficios para incentivarlos. 
- 2-4 estrellas: Los cuidadores que reciban calificaciones superiores a 2, pero 
menor a 4 estrellas estarán en observación y recibirán un feedback a través de la 
aplicación con las sugerencias de mejora declaradas por los clientes. 
- Menos a 2 estrellas: Los cuidadores que obtengan una calificación menor a 2 
estrellas, serán retirados de la aplicación por un mes y para reinsertarse deberán 





9.5. Motivo y desarrollo del personal. 
Los cuidadores serán un elemento importante en la satisfacción del 
cliente. Premiar los aportes y contribuciones que realicen los cuidadores a través de su cuidado a 
las mascotas de los clientes será considerada como una oportunidad de reconocimiento.    
- Por tanto, además de los módulos de capacitación que se brindará a los cuidadores, 
se contemplará beneficios adicionales como:   
- Reducción de comisión por servicio de acuerdo a las calificaciones y servicios 
prestados. 
- Considerar a los cuidadores mejor calificados como un cliente estrella, con el que 
se tendrá mucha comunicación y coordinación para conocer sus necesidades e 
inquietudes.   
Formar un programa de beneficios, previo convenio con empresas 
como veterinarias y empresas que venden accesorios 
Plan Financiero 
10.1. Supuestos para elaboración de plan financiero. 
Tabla N° 25 
Supuestos Plan Financiero 
  Año 1 y 2 Año 3 y 4 Año 5 
Precio S/60 S/65 S/70 
Costo de ventas 70% del precio 
Gasto de ventas 6% del precio 
Depreciación 
25% equipos tecnológicos 
10% mobiliario 




Los supuestos son elaborados en base a los cálculos evaluados 
entre los aportantes para los casos del precio, así como los gastos y costos de ventas. 
     El precio es fijado de acuerdo a la Tabla 18 que hace referencia a la 
pregunta 11 de la “encuesta a dueños de perros” en donde se puede apreciar que de los 78 
encuestados un 46% estaría dispuesto a pagar un precio entre 55 y 65 soles por el cuidado de su 
mascota, este dato va en concordancia con la Tabla 19 en donde se realiza un comparativo con 
los precios de la competencia en donde en precio de S/ 60.00 para iniciar operaciones nos ubica 
en el promedio del mercado. 
     En cuanto al costo de ventas se ha determinado tomando en cuenta 
la Tabla 25 que hace referencia a la pregunta 8 de la “encuesta a cuidadores” en donde se puede 
apreciar que de los 83 encuestados un 52% espera recibir por el cuidado de un perro entre 30 y 
50 soles por día, además se ha considerado el porcentaje de otras aplicaciones de intermediación, 
teniendo como referencia en el rubro sólo a Doghouser que cobra un monto fijo de S/20.00 por 
servicio que deja aproximadamente un 70% del precio para el cuidador. Esto se puede apreciar 
en la Tabla 26 
Tabla N° 26 
¿Cuánto sería lo mínimo que cobrarías por el cuidado diario? Pregunta 8 “encuesta 
cuidadores” 
PARTICIPANTE PORCENTAJE NÚMERO DE RESPUESTAS 
Menos de 30 soles 6 5 
Entre 30 y 50 soles 52 43 
Entre 50 y 70 soles 24 20 
Más de 70 soles 18 15 




Tabla N° 27 
Porcentajes pagados a las personas que realizan el servicio final. 
Empresa 
Porcentaje/ Monto pagado 
al que brinda el servicio. 
(costo de ventas) 
Monto descontado por 
servicio. 
UBER 75% 
El monto depende del 
precio del servicio . 
BEAT 75% 
El monto depende del 
precio del servicio . 
EASY TAXI 80% 
El monto depende del 
precio del servicio . 
DOGHOUSER 70% 
S/ 20 soles por cada 
servicio. 
                       Elaboración propia 
De acuerdo a esta tabla el que brinda el servicio se le descuenta un 
porcentaje que va desde el 20% hasta el 30% del precio cobrado al cliente por lo que el 
porcentaje de 30% ha sido elegido tomando en cuenta el promedio del mercado. 
En cuanto al gasto de ventas el 6% del precio de cada servicio para 
las ONGs se fijó en concordancia con las actividades que estas ONGs realizan para recaudar 
fondos, un 6% de cada servicio representa un monto en soles de S/ 3.60 que para una ONG es la 
ganancia por rifa vendida en los eventos realizados para recaudar fondos. 
Lo relacionado a los porcentajes de depreciación están amparadas 
en base a las normas peruanas, específicamente en el INFORME N° 196-2006-SUNAT/2B0000.  
10.2. Supuestos de Ingresos 
Se inicia con 10 servicios diarios en el primer mes, es decir 300 
servicios al mes para ello se ha realizado una campaña publicitaria previa, incrementándose 3.5% 
mensual promedio durante el primer año, siendo los principales incrementos en fechas festivas y 
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feriados largos, teniendo en el último mes 435 servicios mensuales; luego se tiene un incremento 
según lo indicado en plan comercial. 
10.3. Plan de inversiones 
En el presente plan de negocios, el plan de inversiones nos ayudará 
a asignar los recursos de forma apropiada, tanto para el manejo de futuros imprevistos como para 
la buena toma de decisiones.  
La inversión inicial es por S/67,600, que está representada en los 
activos necesarios para el funcionamiento del negocio, básicamente en desarrollo de la APP y 
pagina web del negocio, así como en muebles y equipos necesarios para iniciar este negocio. 
Tabla N° 28 
Plan de inversiones 
Descripción Año 0 Total Año 1 Año 2 Año 3 
     
Inversión Intangible      14,900.00     
Inversión Tangible        7,500.00                      -                        -                        -    
Devolución Inversión                     -                        -                        -                        -    
Gastos Administrativos            200.00                      -                        -                        -    
Gastos Ventas                     -                        -                        -                        -    
Gastos Marketing      45,000.00                      -                        -                        -    
Total      67,600.00                      -                        -                        -    
Elaboración Propia 2018 
 
10.4. Depreciación 
La depreciación a realizarse está amparada en las normas peruanas, 





Tabla N° 29 
Cuadro de Depreciación 




Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
LAP TOP 
       
5,400.00  4 25% 
       
1,350.00  
       
1,350.00  
       
1,350.00  
       
1,350.00  
                    
-    
SILLAS 
           
600.00  10 10% 
             
60.00  
             
60.00  
             
60.00  
             
60.00  




       
1,500.00  10 10% 
           
150.00  
           
150.00  
           
150.00  
           
150.00  
           
150.00  
Total       
       
1,560.00  
       
1,560.00  
       
1,560.00  
       
1,560.00  
           
210.00  
 Informe Sunat 
 
10.5. Plan de ventas 
Nuestro plan de ventas está basado en proyección comercial que 
tenemos planteado que se inicia con 10 servicios diarios con una proyección de incremento 
promedio del 3,5% mensual para el primer año, siendo los principales incrementos en fechas 
festivas y feriados largos; luego se tiene un incremento porcentual de acuerdo al plan comercial. 
Tabla N° 30 
Plan de Ventas 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
      
SERVICIOS 
             
4,281  
           
10,317  
           
14,023  
           
18,563  
           
24,092  
TOTAL 
             
4,281  
           
10,317  
           
14,023  
           
18,563  
           
24,092  















Tabla N° 31 
Plan de ventas mensualizado primer año 


























SERVICIOS 600 600 609 
             
618  
           
627  
             
640  
          
659  
             
672  
             
686  
           
706  
            
728  
             
757  
TOTAL 600 600 609 
             
618  
           
627  
             
640  
          
659  
             
672  
             
686  
           
706  
            
728  
             
757  
Elaboración Propia 2018 
 
 
10.6. Proyectado de ingresos 
En base a nuestro plan de ventas, se proyecta tener los siguientes 
ingresos, tomando como base nuestros precios: S/60.00 el servicio durante los dos primeros años, 
luego se incrementa a S/65.00 para el tercer y cuarto año, incrementándose a S/70.00 para el 
quinto año. 
Adicionalmente se tienen proyectados ingresos por publicidad a 
partir del sexto mes de iniciado el negocio, el cual se incrementará anualmente ya siendo 
conocida nuestra APP. 
También tenemos ingresos por aporte de capital; en diciembre se 
tiene un incremento a través de aporte de los socios, así como el financiamiento de un crédito; 
para finales del segundo año, se tiene proyectado un incremento por nuevos aportes. 
Tabla N° 32 
Proyectado de Ingresos 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Servicios    256,860.00     619,020.00     911,495.00  
      
1,206,595.00  
   1,686,440.00  
Venta de Publicidad       10,800.00        30,000.00        42,000.00           42,000.00           42,000.00  
Aporte de Capital  42,000.00   18,000.00   30,000.00                       -                         -    
TOTAL INGRESOS  309,660.00   667,020.00   983,495.00   1,248,595.00   1,728,440.00  




10.7. Presupuesto costos de ventas 
Como ingreso de ventas, se está considerando el pago al cuidador 
que se estima en el 70% del valor del servicio, asimismo se está incluyendo la comisión que se 
pagará por la pasarela de pagos que es de S/249.00 mensuales.  
Tabla N° 33 
Costo de venta 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Pago 
Cuidador 
179,802.00 433,314.00 638,046.50 844,616.50 1,180,508.00 
Pasarela 
Pago 
2,988.00 2,988.00 2,988.00 2,988.00 2,988.00 
TOTAL 
COSTOS 
182,790.00 436,302.00 641,034.50 847,604.50 1,183,496.00 
Elaboración Propia 2018 
 
10.8. Gastos de operación 
Dentro de los gastos de operación se consideran tres grupos, que 
son los gastos administrativos, gastos de ventas y los gastos de marketing.  
Los gastos administrativos, considerados son los relacionados con 
el local donde funcionará nuestro negocio (energía eléctrica, agua, ancho de banda, útiles de 
oficina), el mantenimiento de la APP, así como el alquiler del local; en el caso de los gastos de 
ventas se trata de la comisión que se brindará a la ONG a la cual pertenece el cuidador que 
brinde sus servicios. Para el caso de los gastos de marketing, éstos son los relacionados a los 






Gastos de Operación 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
ADMINISTRATIVOS      16,560.00       17,360.00       19,400.00       20,120.00       20,120.00  
Mantenimiento APP        3,960.00         3,960.00         3,960.00         3,960.00         3,960.00  
ENEL ( Energia Elect)        1,320.00         1,800.00         1,800.00         1,800.00         1,800.00  
SEDAPAL  
           
240.00  
           
360.00  
           
360.00  
           
360.00  
           
360.00  
CLARO        4,560.00         4,560.00         6,600.00         6,600.00         6,600.00  
UTILES 
           
600.00  
           
800.00  
           
800.00  
           
800.00  
           
800.00  
ALQUILER        5,880.00         5,880.00         5,880.00         6,600.00         6,600.00  
VENTAS      15,411.60       37,141.20       54,689.70       72,395.70    101,186.40  
comisión ONG      15,411.60       37,141.20       54,689.70       72,395.70    101,186.40  
MARKETING      45,000.00       45,000.00       45,000.00       35,000.00       35,000.00  
Publicidad      25,500.00       30,000.00       30,000.00       20,000.00       20,000.00  
Promoción      19,500.00       15,000.00       15,000.00       15,000.00       15,000.00  
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10.9. Gastos personal 
Dentro de nuestro organigrama se tiene 06 posiciones que serán 
realizadas por los 04 integrantes del equipo, con un sueldo inicial igual para las cuatro 
posiciones, se tendrá un incremento del 10% en los sueldos a partir del tercer año y un 
incremento adicional de 10% en el quinto año. También se está considerando la contratación de 
un personal de apoyo a partir del segundo año de operaciones con un sueldo mínimo, y un 
segundo personal de apoyo a partir del tercer año con un incremento del 10% de la remuneración 






Tabla N° 35 
Gastos de personal 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Coordinador 1      24,640.00       24,640.00       27,104.00       27,104.00       29,568.00  
Coordinador 2      24,640.00       24,640.00       27,104.00       27,104.00       29,568.00  
Coordinador 3      24,640.00       24,640.00       27,104.00       27,104.00       29,568.00  
Coordinador 4      24,640.00       24,640.00       27,104.00       27,104.00       29,568.00  
Personal apoyo 1 
 
     16,426.67       18,069.33       18,069.33       18,069.33  
Personal apoyo 2                     -    
 
     18,069.33       18,069.33       18,069.33  
TOTAL      98,560.00    114,986.67    144,554.67    144,554.67    154,410.67  
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10.10. Flujo de caja anualizado 
En el flujo de caja se puede observarse que en el primer y segundo 
año de ejecución del proyecto tendremos dos incrementos por aportes de capital a fin de 
mantener la operativa de la empresa sin sobresaltos, los cuales estarán dados por financiamientos 
y aportes de capital propios y de terceros, con ello mantendremos flujos positivos constantes. 
Tabla N° 36 
Flujo de Caja Anualizado 
  Año 0  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos       
Ingreso por Ventas                           -    
              
256,860.00  
              
619,020.00  
              
911,495.00  
             
1,206,595.00  
              
1,686,440.0
0  
Venta Publicidad                           -    
                
10,800.00  
                
30,000.00  
                
42,000.00  
                  
42,000.00  
                   
42,000.00  
Otros Ingresos                           -    
                
42,000.00  
                
18,000.00  
                
30,000.00  
                               
-    
                                
-    
Total Ingresos                           -               309,660.00  
            
667,020.00              983,495.00  
          
1,248,595.00  
           
1,728,440.0
0  
Inversiones       
Inversión Intangible             -14,900.00                              -    
                             
-                                 -    
                               
-    
                                
-    
Inversión Tangible               -7,500.00      
                                
-    
 Total Inversiones  
          -22,400.00                              -    
                             
-                                 -    
                               
-    
                                
-    
Gastos de Op.       
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10.11. Flujo de caja mensualizado (primer año) 
En el flujo de caja mensualizado del primer año puede observarse 
que los flujos son negativos producto del inicio de operaciones y los gastos de pre operación; a 
fin de mantener los flujos de manera constante optamos por un nuevo aporte en el último mes de 
este primer año. 
 Gastos de Personal                 -98,560.00  
             -
114,986.67  
             -
144,554.67  
               -
144,554.67  
                -
154,410.67  
Gastos Admt.                  -200.00                -16,560.00  
               -
17,360.00  
               -
19,400.00  
                 -
20,120.00  
                  -
20,120.00  
Gastos de Ventas                           -                -198,201.60  
             -
473,443.20  
             -
695,724.20  
               -
920,000.20  
             -
1,284,682.4
0  
Gastos de Marketing             -45,000.00                -45,000.00  
               -
45,000.00  
               -
45,000.00  
                 -
35,000.00  
                  -
35,000.00  
Total Gastos Op.           -45,200.00            -358,321.60  
          -
650,789.87            -904,678.87  
         -
1,119,674.87  
          -
1,494,213.0
7  
FCE           -67,600.00              -48,661.60  
              
16,230.13                78,816.13  
              
128,920.13  
               
234,226.93  
Financiamiento       
Préstamo              40,000.00  
                
18,000.00  
                
32,000.00                               -      
Amortización                  -1,407.58  
                 -
3,954.52  
                 -
7,591.59  
                 -
10,981.62  
                  -
15,105.12  
Intereses                -12,668.33  
               -
17,302.80  
               -
25,560.53  
                 -
22,307.17  
                  -
18,345.95  
Seguros                     -686.49  
                    -
943.88  
                 -
1,416.28  
                   -
1,279.61  
                    
-1,117.33  
Escudo Tributario                  -3,737.16  
                 -
5,104.33  
                 -
7,540.36  
                   -
6,580.62  
                    
-5,412.06  
FNF            40,000.00                    -499.56  
                
4,694.47               -42,108.76  
               -
41,149.02  
                -
39,980.46  
FCF           -27,600.00              -49,161.16  
              
20,924.61                36,707.38  
                
87,771.12  




Tabla N° 37 
Flujo de Caja Mensualizado 
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Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
 
Ingreso por Ventas 
                          
-    
18,000.00 18,000.00 18,900.00 19,800.00 19,800.00 20,160.00 21,600.00 21,600.00 23,400.00 24,300.00 25,200.00 26,100.00 256,860.00 
Venta Publicidad 
                          
-    
                             
-    
                             
-    
                             
-    
                          
-    
                                
-    
                    
-    
1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 10,800.00 
Otros Ingresos 
                          
-    
                             
-    
                            
-    
                             
-    
                          
-    
                                
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
42,000.00 42,000.00 
Total Ingresos 
                          
-    
18,000.00 18,000.00 18,900.00 19,800.00 19,800.00 20,160.00 23,400.00 23,400.00 25,200.00 26,100.00 27,000.00 69,900.00 309,660.00 




                             
-    
                             
-    
                             
-    
                          
-    
                                
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                     
-    
                       
-    
Inversión Tangible -7,500.00 
                             
-    
                             
-    
                             
-    
                          
-    
                                
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                     
-    
                       
-    
 Total Inversiones  
-
22,400.00 
                             
-    
                             
-    
                             
-    
                          
-    
                              
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                    
-    
                     
-    
                       
-    
Gastos de Op. 
              
 Gastos de Personal   -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -8,213.33 -98,560.00 
Gastos Administrativos -200 -1,330.00 -1,330.00 -1,330.00 -1,530.00 -1,330.00 -1,330.00 -1,530.00 -1,330.00 -1,330.00 -1,530.00 -1,330.00 -1,330.00 -16,560.00 
Gastos de Ventas 
                          
-    
















Gastos de Marketing 
-
45,000.00 
-1,500.00 -1,500.00 -4,500.00 -3,000.00 -3,000.00 -3,000.00 -6,500.00 -3,500.00 -3,500.00 -4,500.00 -4,500.00 -6,000.00 -45,000.00 
Total Gastos Op. 
-
45,200.00 



















-6,972.33 -6,972.33 -9,756.33 -8,240.33 -8,040.33 -7,953.93 -9,508.33 -6,308.33 -5,876.33 -6,860.33 -6,444.33 34,271.67 -48,661.60 
Financiamiento 
              
Principal 40,000.00             18,000.00 
Amortización  -114.61 -117.37 -117.92 -117.39 -117.58 -117.23 -117.79 -117.44 -117.45 -117.65 -117.48 -117.67 -1,407.58 
Intereses  -1,031.50 -1,056.29 -1,061.32 -1,056.52 -1,058.27 -1,055.12 -1,060.10 -1,056.97 -1,057.09 -1,058.81 -1,057.31 -1,059.03 -12,668.33 
Seguros  
-84.09 -56.54 -50.96 -56.29 -54.35 -57.85 -52.31 -55.79 -55.66 -53.74 -55.41 -53.5 -686.49 
Escudo Tributario 
 
-304.29 -311.61 -313.09 -311.67 -312.19 -311.26 -312.73 -311.81 -311.84 -312.35 -311.91 -312.41 -3,737.16 




-8,506.83 -8,514.14 -11,299.62 -9,782.21 -9,582.72 -9,495.39 
-
11,051.26 
-7,850.34 -7,418.37 -8,402.88 -7,986.44 32,729.05 -49,161.16 
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10.12. Estado de resultados 
El estado de resultados nos muestra la operación de nuestro 
negocio desde el primer año, y nos muestra cómo se va obteniendo la utilidad año tras año, 
obteniendo proyecciones alentadoras para los siguientes años.  
Tabla N° 38 
Estado de Resultados 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
VENTAS 
       
309,660.00  
       
667,020.00  
     
983,495.00  
      
1,248,595.00  
      
1,728,440.00  
Costos de Ventas 
         
182,790.00  
          
436,302.00  
        
641,034.50  
            
847,604.50  
         
1,183,496.00  
UTILIDAD BRUTA 
       
126,870.00  
       
230,718.00  
     
342,460.50  
         
400,990.50  
         
544,944.00  
Gastos de Ventas 
          -
15,411.60  
          -
37,141.20  
        -
54,689.70  
             -
72,395.70  
           -
101,186.40  
Gastos Administrativos 
        -
115,120.00  
        -
132,346.67  
      -
163,954.67  
           -
164,674.67  
           -
174,530.67  
Gastos de Marketing 
          -
45,000.00  
          -
45,000.00  
        -
45,000.00  
             -
35,000.00  
             -
35,000.00  
UTILIDAD OPERATIVA 
        -
48,661.60  
         
16,230.13  
       
78,816.13  
         
128,920.13  
         
234,226.93  
Gastos Financieros 
          -
12,668.33  
          -
17,302.80  
        -
25,560.53  
             -
22,307.17  




        -
61,329.93  
          -
1,072.67  
       
53,255.60  
         
106,612.96  
         
215,880.98  
Impuesto a la Renta 
          -
18,398.98  
               -
321.80  
          
15,976.68  
              
31,983.89  
              
64,764.30  
UTILIDAD NETA 
        -
42,930.95  
              -
750.87  
       
37,278.92  
            
74,629.07  
         
151,116.69  
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10.13. Balance general inicial 
Se realizó el balance inicial proyectado para el primer año de 





Tabla N° 39 
Balance general inicial 
  Año 1 
ACTIVOS  
Efectivo      64,000.00  
Cuentas por Cobrar                     -    
Existencias            800.00  
Activos Fijos        7,500.00  
Depreciación      -1,560.00  
Intangibles      14,900.00  
TOTAL ACTIVOS      85,640.00  
PASIVOS  
Cuentas por Pagar CP                     -    
Cuentas por Pagar LP      10,004.40  
TOTAL PASIVOS      10,004.40  
PATRIMONIO  
Capital      23,635.60  
otros aportes      52,000.00  
Utilidad Retenida                      -    
TOTAL PATRIMONIO      75,635.60  
 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO       85,640.00  
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10.14. Punto de equilibrio 
Según el análisis realizado sobre el total de servicios proyectados 
en nuestro plan de ventas, los puntos de equilibrio se deben mantener en 832 servicios como base 








Figura 32  
Punto de equilibrio 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 2018 
 
10.15. Estructura de financiamiento 
Según el análisis realizado nuestra inversión inicial está calculada 
en S/67,600, el cual será financiado en proporción por los socios iniciales( S/27,600) el cual se 
basa en un aporte equitativo de cada uno de los 04 socios y un primer préstamo de S/40,000, , 
luego a finales del primer año se tiene un nuevo aporte de  S/60,000 ( aporte de socios de 
S/42,000 y un segundo préstamo por S/18,000  ) y por ultimo a finales del segundo y tercer año , 
a fin de mantener la operativa se realizarán nuevos aportes por S/50,000 ( PPE = S/32,000) y 
S/30,000 respectivamente. 




Considerar que existe dos metodos : Uniproducto y Multiproducto
UNIPRODUCTO Punto de Equlibrio    =
Margen Contribución Unitario ( Precio - Costo variable Unitario )
Punto de Equlibrio  S/  = Pto Equilibrio Unitario  x Precio ( Sin IGV )
Costo Fijo 9,213.33       Pto Equlibrio    =
Gastos Personal 8,213.33       Margen Contribución Unitario ( Precio - Costo variable Unitario )
Gastos Administrativos 1,000.00       
Pto Equlibrio    = 9,213.33                832.53           832 servicios
Precio 60.00             11.07                      
Costos Variables Unit. 48.93             Pto E  = 9,213.33       
Gastos Ventas 45.60             70% Cuidador +6% ONG 9,213.33       
Gastos MKT 3 1/3 1,500 : 450







Cuadro de financiamiento 
Descripción Año 0 Año 1 Año 2 TOTAL 
Inversion Intangible      14,900.00                      -                       -         14,900.00  
Inversion Tangible        7,500.00                      -                       -           7,500.00  
G. Administrativo 
           
200.00                      -                       -    
           
200.00  
Gasto Marketing      45,000.00                      -                       -         45,000.00  
Aporte Capital Dic año 1                     -         62,400.00                      -         62,400.00  
Aporte Capital Dic año 2                     -                       -         50,000.00       50,000.00  
TOTAL      67,600.00       62,400.00       50,000.00    180,000.00  
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Figura 29 





Aporte propio  
     
90,000.00  50% 
Total de Inversión        
   Financiamiento  Bancario 
     
90,000.00  50% 
      
 
180,000.00   
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10.16. Calculo de VAN y TIR 
En el análisis de la viabilidad financiera del proyecto, se observa 
que la empresa genera una TIR del 51.96%, muy superior al costo del capital y que logra un 







Flujo de Caja 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos  
                    
309,660.00  
     
667,020.00  
                  
983,495.00  
                  
1,248,595.00  
     
1,728,440.00  
Inversiones 
                  -
22,400.00  
                                     
-    
                       
-    
                                    
-    
                               
-    
                     
-    
Gastos Operación 
                  -
45,200.00  
                  -
358,321.60  
    -
650,789.87  
                 -
904,678.87  
                 -
1,119,674.87  
    -
1,494,213.07  
Flujo Caja Económico 
                  -
67,600.00  
                    -
48,661.60  
        
16,230.13  
                     
78,816.13  
                      
128,920.13  
         
234,226.93  
Flujo Neto Financiero 
                   
40,000.00  
                          -
499.56  
          
4,694.47  
                   -
42,108.76  
                       -
41,149.02  
          -
39,980.46  
Flujo de Caja Financiero 
                  -
27,600.00  
                    -
49,161.16  
        
20,924.61  
                     
36,707.38  
                        
87,771.12  
         
194,246.48  
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Tabla N°42 
Calculo VANE- TIRE 
VAN ECONOMICO  S/. 19,603.25 
 TIR ECONOMICO  44.25% 
                                                          Elaboración Propia 2018 
 
Tabla N°43 
Calculo VANF – TIRF 
 
VAN FINANCIERO S/.25,887.85 
TIR FINANCIERO 51.96% 










10.17. Calculo COK – WACC 
El cálculo se realiza en base a costo de capital para varios 
accionistas, en nuestro caso se trata de 04 accionistas 
Tabla N°44 
Calculo COK – WACC 
ACCIONISTAS PRODUCTO % 
Abel Requena Cta a Plazo 6.75% 
Alex Abad FF. MM. Variable 17.33% 
Mariela Farro} FF. MM. Fijo 6.02% 
Walter Pérez Cta Millonaria 4.50% 
  Promedio % 8.65% 
                             Elaboración Propia 2018 
 
FR = Sumatoria ( A1+A2+A3+A4)  +  Promedio  ( A1+A2+A3+A4) 
   Promedio  ( A1+A2+A3+A4)   
     
FR = 43.25% = 5.00  
 8.65%    
                                  
COK n = FR * Prom. COK 
COK n = 5 * 5.94% 





V = E + D  
%D = 30% 
%E = 70% 
RA = 43.25% 
Rd = 36.18% 
TIR = 29.50% 
 
 
WACC =   29% 
 
 
WACC E RA    + D Rd  ( 1 - t )
D + E D + E




10.18. Análisis de sensibilidad 
• Escenarios. 




Variable Real Pesimista Optimista 
VAN 
     
19,603.25  -42,203.89  
      
106,522.85  
TIR 44.25% 21.95% 133.70% 
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Tabla N° 46 
Escenario financiero 
Financiero Escenarios 
Variable Real Pesimista Optimista 
VAN 
     
25,887.85  -35,919.29  
       
64,417.91  
TIR 51.96% 16.23% 95.01% 
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• Variables críticas. 
Tabla N° 47 
Variables criticas 
                            
Concepto Real Pesimista Optimista 
Ingreso Ventas 24% 20% 30% 
Pago Cuidador 70% 75% 64% 
Precio 65 50 70 
TCEA 36.18% 47.45% 31.45% 
Elaboración Propia 2018 
   
Dentro de las variables críticas, el negocio es más sensible al factor 
ingresos por servicios, ya que una variación negativa ( -5%) a lo planteado en los ingresos 
generaría que el VAN sea negativo y mucho menor a nuestra inversión, el mismo efecto tenemos 
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al reducir el precio de cada servicio, lo que obligaría a incrementar en mayor proporción los 
servicios a realizar.  
Si en el transcurso del tercer año tenemos un competidor que 
ofrezca menos margen porcentual de comisión al cuidador, obligaría a tener que aplicar menor 
comisión a éstos últimos y aplicaríamos uno de los planes de contingencia. 
• Principales Ratios 
 
 Margen de Utilidad Bruta 
Tabla N° 48 
Calculo de margen utilidad bruta 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Margen de Utilidad Bruta -13.86% -0.11% 3.79% 5.98% 8.74% 
Elaboración Propia 2018 
     
 
 
Nuestra ratio de margen de utilidad bruta nos muestra como hemos 
evolucionado en marginar menos por los costos implícitos del servicio, así tenemos que 
iniciamos con un margen mínimo, sin embargo, al final del quinto año nuestro margen es más 
amplio lo que permite mejor cobertura de los costos. 
 









Plan de Contingencia 
En caso de que el modelo de negocio no genere el impacto deseado y las ventas no 
cubran los ingresos proyectados.  
  
- Análisis del plan de comunicación en cuanto a dirección, impacto y tiempo. 
- Plan alterno de comunicación con influencer que tengan mascotas y que 
influyan como líderes de opinión en el público objetivo. Esto se trabajaría 
por canje de servicios para sus mascotas y serían imagen de nuestro servicio 
de hospedaje.  
- Contratación de una fuerza de tres promotores con sueldo mínimo más 
comisión variable por paquete cerrado y de acuerdo con la meta alcanzada.   
  
Aparición de un competidor con mejores beneficios y una mejor propuesta de 
negocio.  
-  Plan alterno de comunicación con influencer que tengan mascotas y que 
influyan como líderes opinión en el público objetivo.  
- Contratación de una fuerza de tres promotores con sueldo mínimo más 
comisión variable por paquete cerrado y de acuerdo a la meta alcanzada.  
- Acciones de CRM dirigidas a seguir fidelizando a nuestros clientes, como 
por ejemplo a los clientes frecuentes darles hospedajes gratis por 
recomendaciones efectivas.  
- Marketing de contenidos desarrollando un blog con novedades, que incluya 
videos de las mascotas en sus hospedajes. 
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Conclusiones y recomendaciones 
La tendencia del rubro mascotas muestra un crecimiento constante y ascendente, 
esta tendencia se da por la conciencia social que pone a la mascota como un miembro de su 
familia, esto origina un interesante mercado dispuesto a dirigir una parte de sus ingresos al 
cuidado y servicio de la mascota. 
  
El negocio cuenta con competencia ya establecida como son las clínicas 
veterinarias y hospedajes en las afueras de Lima; con cuidados masivos de perros, Es por ello que 
Guau Guau Wasi aparece con una propuesta de valor diferenciada que logre la preferencia del 
público.  
  
De la investigación de mercado hemos podido concluir que hay altos porcentajes 
de personas interesadas en usar nuestro aplicativo y que optarían por este modelo de negocio. Los 
clientes desean contar con personas recomendadas y cerca de su hogar para cuidar a sus mascotas.  
 
Se verifica el potencial del sector por lo que se recomienda la creación de 
servicios y productos orientados al sector mascotas que cubran las necesidades de estas y les den 
la facilidad y flexibilidad a los dueños para poder adquirir el servicio o producto. 
Se recomienda investigar sobre la posibilidad de hospedar otro tipo de mascotas 
como son gatos, aves o roedores 
Se recomienda verificar el potencial del negocio en el sector D de la población y 
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¿QUÉ ES UNA EMERGENCIA MÉDICA? 
Se considera emergencia a una situación, crítica de peligro evidente para la vida del paciente que 
se produce de manera totalmente imprevista, ya sea por causa de accidente o suceso inesperado, y 
requiere de atención inmediata. 
¿QUÉ ES UNA URGENCIA MÉDICA? 
Es la necesidad de ayuda médica para una condición que no amenace la vida o salud inmediata del 
paciente. 
¿QUÉ INCLUYE EL SEGURO? 
El convenio de atención de Emergencia en la Clínica Groomers incluye la atención médica de 
emergencia hasta cubrir un monto máximo de s/ 400.00 Nuevos Soles. Una vez superado este 
monto, los propietarios de las mascotas o sus representantes designados se harán responsables de 
reembolsar la totalidad de los gastos a la clínica Groomers generados por la Atención de 
Emergencia al paciente para que se le pueda dar el alta. 
Los servicio brindados en nuestra clínica Groomers son: Consulta de Emergencia, laboratorio 
clínico, Radiografía, Ecografía, Cirugía, Tratamiento, Medición de presión arterial, 
procedimientos médicos, entre otros .  
En las atenciones de Emergencia, todos los análisis de laboratorio, exámenes complementarios y 
procedimientos se realizarán sólo si el médico veterinario considera que la situación requiere una 
atención de emergencia. 
OTROS BENEFICIOS 
Los usuarios que estén hospedados bajo el sistema Guau Guau Wasi, tienen además los siguientes 
beneficios en urgencias y/o otros servicios detallados en la siguiente lista (*Estos servicios con 













Anexo N° 02 “Encuesta a Dueños” 
Encuesta para dueños de perros (Nov 2017) 
  Pregunta Opciones de respuesta 
1 ¿Cómo es la vida con tu perro? 
Lo mantengo con lo necesario 
Me preocupo por su salud, le doy su espacio, juego con el, 
pero no se sube ni a mi cama ni a los muebles. 
¡Soy un doglover! Me preocupo por su salud y bienestar, 
conozco sus gustos, le compro un regalo para navidad, 
comparto todo con mi perro, le doy su espacio, he dejado 
dormir a mi mascota más de alguna vez en mi cama, sabe y 
reconoce que ama a su perro, entre otros. 
2 ¿Cuál es tu sexo? 
Femenino 
Masculino 
3 ¡Cuál es tu edad? 
Menos de 18 
De 18 a 24 
De 25 a 39 
De 40 a 55 
De 56 a mas 
4 ¿Dónde vives? 
Lima Norte (Carabayllo, Comas, independencia, Los 
Olivos, Puente Piedra, San Martin de Porres 
Lima Centro (Breña, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis) 
Lima Moderna (Barranco, Jesús María, La Molina, Lince, 
Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San 
Isidro, San Miguel, Surco, Surquillo) 
Lima Este (Ate, Chaclacayo, Cieneguilla, El Agustino, 
Lurigancho, San Juan de Lurigancho, Santa Anita) 
Lima Sur (Chorrillos, Lurín, Pachacamac, San Juan de 
Miraflores, Villa el Salvador, Villa María del Triunfo) 
Callao (Bellavista, Callao, Carmen de la Legua Reynoso, 
La Perla, La Punta, Mi Perú, Ventanilla) 
Balnearios (Ancón, Pucusana, Punta Hermosa, Punta 
Negra, San Bartolo, Santa María del Mar, Santa Rosa) 
5 ¿De que tamaño es tu perro? Muy pequeño (5 kg) 
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Encuesta para dueños de perros (Nov 2017) 
Pequeño (Entre 5 y 10 kg) 
Mediano (Entre 10 y 20 kg) 
Grande (Entre 20 y 40 kg) 
Gigante (Mas de 40 kg)  
6 ¿Si sales de viaje que haces con tu perro? 
Lo dejo solo en casa 
Lo encargo a un familiar o amigo 
Lo dejo en una guardería o pensión canina 
Lo llevo conmigo 
Otro (por favor especifica) ____________________ 
7 
Si utilizas guarderías o pensiones ¿En qué te 






Otro (por favor especifica) 
8 
¿Consideras que existe una amplia disponibilidad 
de servicios de alojamiento y cuidado de perros 




¿Te gustaría tener otra opción para el alojamiento 
o cuidado de tu perro donde lo traten como en su 




¿Qué piensas acerca de tomar un servicio de 
cuidado temporal de tu mascota y que una parte 
de tu pago sirva para apoyar a las Asociaciones 
Protectoras de Animales y su cuidado de perros 
abandonados? 
1. Me gusta la idea, pero solo estoy interesado en el 
servicio 
2. Me parece excelente el apoyo, sería un factor importante 
para tomar el servicio 
11 
Cuánto estás dispuesto a pagar por un servicio de 
alojamiento temporal que incluye: Un hogar 
como el tuyo, cuidado por una persona de 
confianza, con seguridad, cobertura veterinaria 
para casos de emergencia, seguimiento en 
cualquier momento vía celular (Fotos, videos, 
llamadas), todo vía Aplicativo móvil y pertenecer 
a una comunidad reconocida por ayudar 
indirectamente a  las Asociaciones Protectoras de 
Animales por cada vez que usas el servicio 
Menos de 35 soles 
Entre 35 y 55 soles 
Entre 55 y 65 soles 




Encuesta para dueños de perros (Nov 2017) 
Si existiera una APP que le ayudaría a ubicar a 
otro DogLover como Ud. Que estaría dispuesto a 
cuidar a su perro ¿Usaría el aplicativo pagando 





Anexo N° 03 “Encuesta a Cuidadores” 
Encuesta para cuidadores (Nov 2017) 
  Pregunta Opciones de respuesta 
1 
¿Estas interesado en ofrecer el servicio de cuidado temporal 
de perros en tu hogar? 
Si 
No 
2 ¿Cuál es tu sexo? 
Femenino 
Masculino 
3 ¿Cuál es tu edad? 
Menos de 18 
De 18 a 24 
De 25 a 39 
De 40 a 55 
De 56 a mas 
4 ¿Dónde vives? 
Lima Norte (Carabayllo, Comas, 
independencia, Los Olivos, Puente Piedra, San 
Martin de Porres 
Lima Centro (Breña, La Victoria, Lima, Rimac, 
San Luis) 
Lima Moderna (Barranco, Jesus Maria,La 
Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo 
Libre, San borja, San Isidro, San Miguel, Surco, 
Surquillo) 
Lima Este (Ate, Chaclacayo, Cieneguilla, El 
Agustino, Lurigancho, San Juan de Lurigancho, 
Santa Anita) 
Lima Sur (Chorrillos, Lurín, Pachacamac, San 
Juan de Miraflores, Villa el Salvador, Villa 
María del Triunfo) 
Callao (Bellavista, Callao, Carmen de la Legua 
Reynoso, La Perla, La Punta, Mi Perú, 
Ventanilla) 
Balnearios (Ancón, Pucusana, Punta Hermosa, 
Punta Negra, San Bartolo, Santa María del Mar, 
Santa Rosa) 





Encuesta para cuidadores (Nov 2017) 
Otro 
6 ¿Qué tipos de perro estarías dispuesto a cuidar? 
Muy pequeño (5 kg) 
Pequeño (Entre 5 y 10 kg) 
Mediano (Entre 10 y 20 kg) 
Grande (Entre 20 y 40 kg) 
Gigante (Mas de 40 kg) 








8 Cuanto sería lo minino que cobrarías por el cuidado diario 
Menos de 30 soles 
Entre 30 y 50 soles 
Entre 50 y 70 soles 
Más de 70 soles 























Anexo N° 04 “Plan de inversiones” 
 
Tabla N° 50    
Inversión Intangible 
  Q PV valor total 
Desarrollo Aplicativo 1 
     
12,000.00  
     
12,000.00  
Registro de Marca 1 
       
2,400.00  
       
2,400.00  
Permiso/ Licencia 1 
           
500.00  
           
500.00  
Total     
     
14,900.00  
Elaboración Propia 2018    
 
Como principales gastos pre operativos intangibles tenemos los relacionados al desarrollo de la 
página web, así como la APP con la iniciaremos el negocio, así como los gastos relacionados al 
registro de nuestra marca en las instituciones correspondientes y por último los permisos 
municipales necesarios para operar. 
 
Tabla N° 51    
Inversión Tangible    
  Q PV valor total 
Tablero 1        1,500.00         1,500.00  
Sillas 4 
           
150.00  
           
600.00  
Lap top 4        1,350.00         5,400.00  
Total            7,500.00  
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Elaboración Propia 2018    
 
En lo referente a los activos fijos necesarios, se contempla los tableros de mesas y sillas para las 
posiciones de los coordinadores, así como las Lap Top necesario para las atenciones que se darán 
a los clientes.  
 
Tabla N°52    
Gastos Administrativos    
  Q PV valor total 
Útiles Oficina 1 
           
200.00  
           
200.00  
Total     
           
200.00  
 Elaboración Propia 2018    
 
Los principales gastos administrativos para el inicio del negocio, son los útiles de oficina 
necesarios para la implementación de la misma, como son: los bolígrafos, lápices, cuadernos de 
apuntes, archivadores, hojas, entre otros. 
 
Tabla N° 53    
Gastos Marketing    
  Q PV valor total 
Plan Marketing 1      45,000.00       45,000.00  
Total          45,000.00  
Elaboración Propia 2018    
 
Por ultimo uno de los gastos pre operativos que requeriremos son los relacionados a nuestro plan 
de marketing previo al lanzamiento de la APP, que consiste en la publicidad en redes sociales, asi 










Anexo N° 05 “Amortización de deuda” 
Tabla N° 54 
Cuadro de amortización de deuda Año 1 




PLAZO 84 meses 
TCEA 37.28% 
Elaboración propia 2018 
 
Figura 34 






Nro Fec. de pago Importe cuota Seg.Desg. Interes Capital SaldoCapital
0 15/07/2018 -                 -                  -            -            40,000.00    
1 15/08/2018 1,230.25         84.09              1,031.50    114.61       39,885.39    
2 15/09/2018 1,230.25         56.54              1,056.29    117.37       39,768.02    
3 15/10/2018 1,230.25         50.96              1,061.32    117.92       39,650.10    
4 15/11/2018 1,230.25         56.29              1,056.52    117.39       39,532.71    
5 15/12/2018 1,230.25         54.35              1,058.27    117.58       39,415.13    
6 15/01/2019 1,230.25         57.85              1,055.12    117.23       39,297.90    
7 15/02/2019 1,230.25         52.31              1,060.10    117.79       39,180.11    
8 15/03/2019 1,230.25         55.79              1,056.97    117.44       39,062.67    
9 15/04/2019 1,230.25         55.66              1,057.09    117.45       38,945.22    
10 15/05/2019 1,230.25         53.74              1,058.81    117.65       38,827.57    
11 15/06/2019 1,230.25         55.41              1,057.31    117.48       38,710.09    
12 15/07/2019 1,230.25         53.50              1,059.03    117.67       38,592.42    
13 15/08/2019 1,230.25         55.16              1,057.54    117.50       38,474.92    
14 15/09/2019 1,230.25         56.81              1,056.05    117.34       38,357.58    
15 15/10/2019 1,230.25         49.60              920.13       260.47       38,097.11    
16 15/11/2019 1,230.25         54.63              997.35       178.22       37,918.89    
17 15/12/2019 1,230.25         52.68              960.26       217.26       37,701.63    
18 15/01/2020 1,230.25         54.21              987.00       188.99       37,512.64    
19 15/02/2020 1,230.25         52.26              949.97       227.97       37,284.67    
20 15/03/2020 1,230.25         55.50              1,007.99    166.71       37,117.96    
21 15/04/2020 1,230.25         51.85              939.98       238.37       36,879.59    
22 15/05/2020 1,230.25         51.60              933.94       244.66       36,634.93    
23 15/06/2020 1,230.25         53.06              959.07       218.07       36,416.86    
24 15/07/2020 1,230.25         51.12              922.22       256.86       36,160.00    
25 15/08/2020 1,230.25         52.56              946.64       231.00       35,929.00    
26 15/09/2020 1,230.25         52.31              940.59       237.30       35,691.70    
27 15/10/2020 1,230.25         47.02              842.90       340.28       35,351.42    
28 15/11/2020 1,230.25         53.36              955.72       221.12       35,130.30    
29 15/12/2020 1,230.25         49.79              889.64       290.77       34,839.53    
30 15/01/2021 1,230.25         49.49              882.28       298.43       34,541.10    
31 15/02/2021 1,230.25         49.18              874.72       306.30       34,234.80    
32 15/03/2021 1,230.25         50.50              896.24       283.46       33,951.34    
33 15/04/2021 1,230.25         50.19              888.82       291.19       33,660.15    
34 15/05/2021 1,230.25         48.27              852.41       329.52       33,330.63    
35 15/06/2021 1,230.25         49.53              872.57       308.10       33,022.53    




Fuente: Elaboración propia 2018 
 
Nro Fec. de pago Importe cuota Seg.Desg. Interes Capital SaldoCapital
37 15/08/2021 1,230.25         50.41              883.40       296.39       32,379.81    
38 15/09/2021 1,230.25         46.94              819.99       363.27       32,016.54    
39 15/10/2021 1,230.25         43.47              756.10       430.63       31,585.91    
40 15/11/2021 1,230.25         47.66              826.89       355.65       31,230.26    
41 15/12/2021 1,230.25         45.75              790.88       393.57       30,836.69    
42 15/01/2022 1,230.25         46.86              807.28       376.06       30,460.63    
43 15/02/2022 1,230.25         44.96              771.39       413.85       30,046.78    
44 15/03/2022 1,230.25         46.01              786.60       397.59       29,649.19    
45 15/04/2022 1,230.25         45.59              776.19       408.42       29,240.77    
46 15/05/2022 1,230.25         45.15              765.50       419.55       28,821.22    
47 15/06/2022 1,230.25         43.26              729.87       457.07       28,364.15    
48 15/07/2022 1,230.25         42.78              718.30       469.12       27,895.03    
49 15/08/2022 1,230.25         43.71              730.27       456.22       27,438.81    
50 15/09/2022 1,230.25         43.22              718.32       468.66       26,970.15    
51 15/10/2022 1,230.25         38.59              636.93       554.68       26,415.47    
52 15/11/2022 1,230.25         43.49              714.14       472.57       25,942.90    
53 15/12/2022 1,230.25         38.94              634.81       556.45       25,386.45    
54 15/01/2023 1,230.25         41.03              664.60       524.57       24,861.88    
55 15/02/2023 1,230.25         40.47              650.86       538.87       24,323.01    
56 15/03/2023 1,230.25         38.60              615.96       575.64       23,747.37    
57 15/04/2023 1,230.25         39.27              621.69       569.24       23,178.13    
58 15/05/2023 1,230.25         37.41              586.96       605.83       22,572.30    
59 15/06/2023 1,230.25         38.02              590.92       601.26       21,971.04    
60 15/07/2023 1,230.25         36.16              556.40       637.64       21,333.40    
61 15/08/2023 1,230.25         36.69              558.49       635.02       20,698.38    
62 15/09/2023 1,230.25         36.01              541.87       652.32       20,046.06    
63 15/10/2023 1,230.25         33.04              490.52       706.64       19,339.42    
64 15/11/2023 1,230.25         34.56              506.29       689.35       18,650.07    
65 15/12/2023 1,230.25         32.72              472.30       725.18       17,924.89    
66 15/01/2024 1,230.25         34.11              484.60       711.49       17,213.40    
67 15/02/2024 1,230.25         30.20              421.21       778.79       16,434.61    
68 15/03/2024 1,230.25         31.45              430.24       768.51       15,666.10    
69 15/04/2024 1,230.25         30.62              410.13       789.45       14,876.65    
70 15/05/2024 1,230.25         28.82              376.74       824.64       14,052.01    
71 15/06/2024 1,230.25         28.90              367.87       833.43       13,218.58    
72 15/07/2024 1,230.25         27.10              334.75       868.35       12,350.23    
73 16/07/2024 1,230.25         27.08              323.32       879.80       11,470.43    
74 17/07/2024 1,230.25         26.98              310.10       893.12       10,577.31    
75 18/07/2024 1,230.25         22.74              249.79       957.67       9,619.64      
76 19/07/2024 1,230.25         23.37              243.61       963.22       8,656.42      
77 20/07/2024 1,230.25         22.37              219.22       988.61       7,667.81      
78 21/07/2024 1,230.25         22.07              200.74       1,007.39    6,660.42      
79 22/07/2024 1,230.25         20.31              168.67       1,041.22    5,619.20      
80 23/07/2024 1,230.25         19.87              147.11       1,063.22    4,555.98      
81 24/07/2024 1,230.25         18.74              119.27       1,092.19    3,463.79      
82 25/07/2024 1,230.25         17.00              87.72         1,125.48    2,338.31      
83 26/07/2024 1,230.25         16.89              63.22         1,150.09    1,188.22      
84 27/07/2024 1,231.51         14.16              29.08         1,188.22    -               





Tabla N° 55 
Cuadro de amortización de deuda Año 2 
 




PLAZO 60 meses 
TCEA 37.34% 
Elaboración propia 2018 
 
Figura 35 
Calendario de pago Año 2 
 
Nro Fec. de pago Importe cuota Seg.Desg. Interes Capital SaldoCapital
0 15/12/2019 -                 -                  -            -            18,000.00    
1 15/01/2020 619.90            37.84              523.85       58.21         17,941.79    
2 15/02/2020 619.90            25.44              535.01       59.45         17,882.34    
3 15/03/2020 619.90            22.91              537.29       59.70         17,822.64    
4 15/04/2020 619.90            25.31              473.80       120.79       17,701.85    
5 15/05/2020 619.90            24.37              448.28       147.25       17,554.60    
6 15/06/2020 619.90            25.83              474.59       119.48       17,435.12    
7 15/07/2020 619.90            23.28              426.63       169.99       17,265.13    
8 15/08/2020 619.90            24.72              451.99       143.19       17,121.94    
9 15/09/2020 619.90            24.56              448.24       147.10       16,974.84    
10 15/10/2020 619.90            23.62              429.87       166.41       16,808.43    
11 15/11/2020 619.90            24.23              440.03       155.64       16,652.79    
12 15/12/2020 619.90            23.29              421.72       174.89       16,477.90    
13 15/01/2021 619.90            23.87              431.38       164.65       16,313.25    
14 15/02/2021 619.90            24.46              441.03       154.41       16,158.84    
15 15/03/2021 619.90            21.25              381.61       217.04       15,941.80    
16 15/04/2021 619.90            23.30              417.34       179.26       15,762.54    
17 15/05/2021 619.90            22.36              399.17       198.37       15,564.17    
18 15/06/2021 619.90            22.90              407.46       189.54       15,374.63    
19 15/07/2021 619.90            21.96              389.35       208.59       15,166.04    
20 15/08/2021 619.90            23.19              410.01       186.70       14,979.34    
21 15/09/2021 619.90            21.55              379.34       219.01       14,760.33    
22 15/10/2021 619.90            21.33              373.79       224.78       14,535.55    
23 15/11/2021 619.90            21.80              380.53       217.57       14,317.98    
24 15/12/2021 619.90            20.87              362.59       236.44       14,081.54    
25 15/01/2022 619.90            21.31              368.64       229.95       13,851.59    
26 15/02/2022 619.90            21.06              362.62       236.22       13,615.37    
27 15/03/2022 619.90            18.79              321.54       279.57       13,335.80    
28 15/04/2022 619.90            21.17              360.53       238.20       13,097.60    
29 15/05/2022 619.90            19.60              331.68       268.62       12,828.98    


















Nro Fec. de pago Importe cuota Seg.Desg. Interes Capital SaldoCapital
31 15/07/2022 619.90            19.04              317.90       282.96       12,270.33    
32 15/08/2022 619.90            19.37              321.23       279.30       11,991.03    
33 15/09/2022 619.90            19.07              313.91       286.92       11,704.11    
34 15/10/2022 619.90            18.16              296.40       305.34       11,398.77    
35 15/11/2022 619.90            18.44              298.41       303.05       11,095.72    
36 15/12/2022 619.90            17.53              280.99       321.38       10,774.34    
37 15/01/2023 619.90            18.34              291.28       310.28       10,464.06    
38 15/02/2023 619.90            16.88              264.99       338.03       10,126.03    
39 15/03/2023 619.90            15.42              239.14       365.34       9,760.69      
40 15/04/2023 619.90            16.69              255.53       347.68       9,413.01      
41 15/05/2023 619.90            15.79              238.38       365.73       9,047.28      
42 15/06/2023 619.90            15.92              236.85       367.13       8,680.15      
43 15/07/2023 619.90            15.03              219.82       385.05       8,295.10      
44 15/08/2023 619.90            15.12              217.16       387.62       7,907.48      
45 15/09/2023 619.90            14.70              207.01       398.19       7,509.29      
46 15/10/2023 619.90            14.28              196.59       409.03       7,100.26      
47 15/11/2023 619.90            13.39              179.81       426.70       6,673.56      
48 15/12/2023 619.90            12.95              169.00       437.95       6,235.61      
49 15/01/2024 619.90            12.91              163.24       443.75       5,791.86      
50 15/02/2024 619.90            12.44              151.63       455.83       5,336.03      
51 15/03/2024 619.90            10.79              126.02       483.09       4,852.94      
52 15/04/2024 619.90            11.80              131.20       476.90       4,376.04      
53 15/05/2024 619.90            10.21              107.08       502.61       3,873.43      
54 15/06/2024 619.90            10.39              101.40       508.11       3,365.32      
55 15/07/2024 619.90            9.84                88.10         521.96       2,843.36      
56 15/08/2024 619.90            8.98                72.01         538.91       2,304.45      
57 15/09/2024 619.90            8.71                60.33         550.86       1,753.59      
58 15/10/2024 619.90            7.86                44.41         567.63       1,185.96      
59 15/11/2024 619.90            7.51                31.05         581.34       604.62         
60 15/12/2024 626.60            6.67                15.31         604.62       -               
37,200.70       1,109.73         18,090.97  18,000.00  
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Figura 36 
Calendario de pago Año 3 
 
Nro Fec. de pago Importe cuota Seg.Desg. Interes Capital SaldoCapital
0 15/12/2020 -                 -                  -            -            32,000.00    
1 15/01/2021 1,030.65         67.26              867.01       96.33         31,903.67    
2 15/02/2021 1,030.65         45.23              886.83       98.54         31,805.13    
3 15/03/2021 1,030.65         40.76              890.86       98.98         31,706.15    
4 15/04/2021 1,030.65         45.02              887.02       98.56         31,607.59    
5 15/05/2021 1,030.65         43.46              888.43       98.71         31,508.88    
6 15/06/2021 1,030.65         46.26              885.91       98.43         31,410.45    
7 15/07/2021 1,030.65         41.81              812.89       175.90       31,234.55    
8 15/08/2021 1,030.65         44.52              817.69       168.39       31,066.16    
9 15/09/2021 1,030.65         44.34              813.29       172.97       30,893.19    
10 15/10/2021 1,030.65         42.72              782.34       205.54       30,687.65    
11 15/11/2021 1,030.65         43.93              803.38       183.29       30,504.36    
12 15/12/2021 1,030.65         42.32              772.49       215.79       30,288.57    
13 15/01/2022 1,030.65         43.50              792.93       194.17       30,094.40    
14 15/02/2022 1,030.65         44.69              813.60       172.31       29,922.09    
15 15/03/2022 1,030.65         38.94              706.64       285.02       29,637.07    
16 15/04/2022 1,030.65         42.81              775.87       211.92       29,425.15    
17 15/05/2022 1,030.65         41.20              745.16       244.24       29,180.91    
18 15/06/2022 1,030.65         42.32              763.93       224.35       28,956.56    
19 15/07/2022 1,030.65         40.72              733.30       256.58       28,699.98    
20 15/08/2022 1,030.65         43.15              775.90       211.55       28,488.43    
21 15/09/2022 1,030.65         40.23              721.44       268.93       28,219.50    
22 15/10/2022 1,030.65         39.95              714.63       276.02       27,943.48    
23 15/11/2022 1,030.65         40.99              731.54       258.07       27,685.41    
24 15/12/2022 1,030.65         39.40              701.11       290.09       27,395.32    
25 15/01/2023 1,030.65         40.41              717.19       273.00       27,122.32    
26 15/02/2023 1,030.65         40.11              710.04       280.45       26,841.87    
27 15/03/2023 1,030.65         35.96              633.90       360.74       26,481.13    
28 15/04/2023 1,030.65         40.70              715.92       273.98       26,207.15    
29 15/05/2023 1,030.65         37.87              663.67       329.06       25,878.09    




Fuente: Elaboración propia 2018 
Nro Fec. de pago Importe cuota Seg.Desg. Interes Capital SaldoCapital
31 15/07/2023 1,030.65         37.18              646.79       346.63       25,193.73    
32 15/08/2023 1,030.65         38.05              659.55       333.00       24,860.73    
33 15/09/2023 1,030.65         37.69              650.83       342.08       24,518.65    
34 15/10/2023 1,030.65         36.12              620.91       373.57       24,145.08    
35 15/11/2023 1,030.65         36.93              632.10       361.57       23,783.51    
36 15/12/2023 1,030.65         35.36              602.29       392.95       23,390.56    
37 15/01/2024 1,030.65         37.29              632.36       360.95       23,029.61    
38 15/02/2024 1,030.65         34.58              583.20       412.82       22,616.79    
39 15/03/2024 1,030.65         31.88              534.12       464.60       22,152.19    
40 15/04/2024 1,030.65         34.80              579.93       415.87       21,736.32    
41 15/05/2024 1,030.65         33.24              550.45       446.91       21,289.41    
42 15/06/2024 1,030.65         33.87              557.34       439.39       20,850.02    
43 15/07/2024 1,030.65         32.32              528.01       470.27       20,379.75    
44 15/08/2024 1,030.65         32.90              533.52       464.18       19,915.57    
45 15/09/2024 1,030.65         32.40              521.37       476.83       19,438.74    
46 15/10/2024 1,030.65         31.89              508.89       489.82       18,948.92    
47 15/11/2024 1,030.65         30.35              479.86       520.39       18,428.53    
48 15/12/2024 1,030.65         29.81              466.69       534.10       17,894.43    
49 15/01/2025 1,030.65         30.24              468.46       531.90       17,362.53    
50 15/02/2025 1,030.65         29.67              454.54       546.39       16,816.14    
51 15/03/2025 1,030.65         26.27              397.13       607.20       16,208.94    
52 15/04/2025 1,030.65         29.36              438.21       563.03       15,645.91    
53 15/05/2025 1,030.65         26.03              382.85       621.72       15,024.19    
54 15/06/2025 1,030.65         27.17              393.32       610.11       14,414.08    
55 15/07/2025 1,030.65         26.52              377.35       626.73       13,787.35    
56 15/08/2025 1,030.65         25.01              349.15       656.44       13,130.91    
57 15/09/2025 1,030.65         25.14              343.76       661.70       12,469.21    
58 15/10/2025 1,030.65         23.64              315.77       691.19       11,778.02    
59 15/11/2025 1,030.65         23.69              308.34       698.57       11,079.45    
60 15/12/2025 1,030.65         22.20              280.58       727.82       10,351.63    
61 15/01/2026 1,030.65         22.17              271.00       737.43       9,614.20      
62 15/02/2026 1,030.65         21.38              251.69       757.53       8,856.67      
63 15/03/2026 1,030.65         19.24              216.72       794.64       8,062.03      
64 15/04/2026 1,030.65         19.72              211.06       799.82       7,262.21      
65 15/05/2026 1,030.65         18.25              183.91       828.44       6,433.77      
66 15/06/2026 1,030.65         18.56              173.94       838.10       5,595.67      
67 15/07/2026 1,030.65         15.97              136.92       877.71       4,717.96      
68 15/08/2026 1,030.65         16.14              123.51       890.95       3,827.01      
69 15/09/2026 1,030.65         15.19              100.19       915.22       2,911.79      
70 15/10/2026 1,030.65         13.75              73.74         943.11       1,968.68      
71 15/11/2026 1,030.65         13.20              51.54         965.86       1,002.82      
72 15/12/2026 1,040.04         11.77              25.40         1,002.82    -               
74,216.19       2,415.05         39,797.54  32,000.00  
